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 Abstrakt 
 
Tato diplomová práce se zabývá návrhem podnikatelského záměru firmy SITEC, s.r.o., 
která je vlastněná nadnárodní společností GlobSol Corporation. Cílem této práce je na 
základě analýz posoudit podnikatelský projekt, zaměřený na definici předpokladů pro 
rozšíření podnikatelských aktivit firmy a doporučit případně zamítnout jeho realizaci. V 
současnosti se firma zabývá projekty v oblasti vývoje software převážně se zaměřením 
na telekomunikační systémy a jejich testováním. Jedním z hlavních cílů firmy do 
dalšího období je vyprofilovat se i v oblasti systémové integrace. Práce tedy hodnotí 
předpoklady tohoto podnikatelského záměru a posuzuje jejich rizika. 
 
Abstract 
This master thesis deals with a proposal of a business plan of SITEC, s.r.o. - the 
company owned by international corporation GlobSol Corporation. The aim of this 
study is to analyze and consider the business plan. It is focused on preconditions 
definition of possible enhancement of the company’s business activities and finally to 
recommend or refuse the realization. The company is oriented on software development 
of telecommunication projects and wants to enhance its activities to the area of system 
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Vymezení problému a cíle práce 
Cílem této práce je na základě analýz posoudit podnikatelský projekt, zaměřený 
na rozšíření podnikatelských aktivit firmy SITEC, s.r.o., která je vlastněná nadnárodní 
společností GlobSol Corporation, a doporučit případně zamítnout jeho realizaci. V 
současnosti se firma zabývá projekty v oblasti vývoje software převážně se zaměřením 
na telekomunikační systémy a jejich testováním. Jedním z hlavních cílů firmy do 
dalšího období je vyprofilovat se i v oblasti systémové integrace. Práce tedy zkoumá 
tento podnikatelský záměr, hodnotí plánovaná opatření a posuzuje jejich rizika. 
1 Teoretická východiska práce 
Zpracování a realizace úspěšného podnikatelského záměru je souhrnem přípravy 
a následující realizace záměru. Vlastní záměr se projeví ve dvou rovinách. Poslouží 
totiž jako základ pro vlastní řízení firmy (tedy jako vnitřní dokument) a zároveň má 
nezastupitelnou roli jako dokument s významem pro vnější podnikatelské prostředí. 
Musí mít dostatečnou vypovídací schopnost, aby mohl přesvědčit potenciálního 
investora, že jde o záměr, který zajistí nejen návratnost vynaložených prostředků, ale 
poskytne i dostatek údajů o přiměřenosti podnikatelského rizika. Z tohoto pohledu má 
podnikatelský záměr nezastupitelnou úlohu. 
Důležitým úkolem při práci na podnikatelském plánu je především: 
• formulace vize, kterou chce podnikatel naplnit,  
• stanovení cílů (dlouhodobých i krátkodobých), 
• určení způsobů a vypracování strategií, jak stanovených cílů dosáhnout. 
1.1 Struktura podnikatelského záměru 
1. Formulace cílů 
2. Popis výrobků a služeb 
3. Přehled marketingových metod 
4. Finanční odhady 
5. Charakteristika firmy a jejích cílů 
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V této části by měla být zachycena jak minulost firmy, tak i její přítomnost a 
předpokládaná budoucnost z pohledu základních podnikatelských cílů a strategií k 
jejich dosažení. Měla by zahrnovat: 
• historii firmy, 
• nejdůležitější charakteristiky produktů (služeb), které jsou předmětem PZ. 
Důležité je, aby obsahovaly co nejpřesnější specifikaci současné fáze (zda se 
jedná o výzkum, vývoj či jde o produkt dodávaný na trh), jaké klíčové faktory 
určují úspěšnost, srovnání s konkurencí, zohlednění vývoje na trhu, jedinečné 
rysy strategie firmy ve výrobě, distribuci a marketingu, 
• sledované cíle, zahrnující základní strategické cíle, kterých se firma snaží 
realizací PZ dosáhnout, ale i specifické cíle v jednotlivých oblastech. Stanovení 
cílů by mělo být reálné, motivující a především konkrétní (na období 2 – 5 let). 
  
1.2 Typologie podnikatelských subjektů 
Podnikání v ČR je možné na základě těchto zákonů v posledních 
novelizovaných zněních: 
• Zákon č. 455/1991 Sb., o živnostenském podnikání (živnostenský zákon), 
• Zvláštních zákonů upravujících podnikání v oblastech, které jsou z působnosti 
živnostenského zákona vyloučeny, 
• Zákona č. 513/1991 Sb., obchodního zákoníku ve znění pozdějších předpisů, 
• Zákona č. 40/1964 Sb., občanského zákoníku v novelizovaném znění (účelové 
sdružení, které není samostatnou právnickou osobou). 
 
Základem pro volbu formy podnikání je ekonomická analýza podnikatelského 
záměru, ze které pak vyplyne i výběr vhodné formy.  V ekonomické teorii je základním 
třídícím znakem podniku jeho právní forma vlastnictví. Je tedy možné hovořit o 
podnicích jednotlivce, podnicích ve vlastnictví společenství, společnostech, družstvech 
a státních podnicích. 
1.2.1 Podniky jednotlivce 
Podnik jednotlivce (podnik fyzické osoby) je vlastněn jednou osobou. Pro 
podnikání v menším rozsahu má dvě hlavní výhody – k jeho založení stačí i menší 
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kapitál a jeho regulace ze strany státu jsou minimální. Hlavními nevýhodami je obtížný 
přístup ke kapitálu, neomezené ručení za dluhy společnosti a omezená životnost firmy 
daná délkou života majitele. Podniky jednotlivce mají obvykle formu živnosti. Tou se 
rozumí pravidelná výdělečná činnost provozovaná samostatně, vlastním jménem, na 
vlastní odpovědnost a vlastní riziko za účelem dosažení zisku. Živnost může provozovat 
fyzická osoba nebo právnická osoba. Aby se jednotlivec mohl stát živnostníkem, musí 
splňovat řadu podmínek vyplývajících ze zákona (například musí být starší 18 let, 
způsobilý k právním úkonům, bezúhonný, odborně způsobilý živnost vykonávat atd.). Z 
hlediska odborné způsobilosti rozděluje živnostenský zákon živnosti na ohlašovací a 
koncesované. 
1.2.2 Osobní společnosti 
Jejich obecnou charakteristikou je to, že jsou vytvořeny a vlastněny dvěma nebo 
více osobami, které se dělí o zisky a společně jsou odpovědné za všechny ztráty. 
Společníci se osobně zúčastňují podnikání (odtud názvy těchto společností). Jejich 
výhody a nevýhody jsou podobné jako u společnosti jednotlivce. Navíc, tyto společnosti 
do určité míry překonávají kapitálovou nedostatečnost podniku jednotlivce i jeho 
omezenost kvalifikační (ve společnosti mohou být specialisté v určitých profesích). 
Naproti tomu stabilita společnosti závisí i na vzájemném vztahu partnerů. V ČR existují 
dvě formy osobních společností – veřejná obchodní společnost a komanditní společnost. 
1.2.3 Kapitálové společnosti 
Jejich charakteristickým rysem je kapitálová účast společníků, nikoli jejich 
osobní účast na podnikání nebo řízení společnosti (odtud název kapitálová společnost). 
Společníci ručí za závazky společnosti jen do výše svého vkladu. Formami kapitálové 
společnosti v ČR jsou společnost s ručením omezeným a akciová společnost. 
Společnost s ručením omezeným je kapitálovou společností, která může být 
založena fyzickými i právnickými osobami (dokonce jen jednou osobou). Společnost 
odpovídá za své závazky veškerým svým majetkem, společník však jen do výše svého 
vkladu, zapsaného v obchodním rejstříku. Nejvyšším orgánem společnosti je valná 
hromada, statutárním orgánem je jednatel nebo jednatelé. Pokud to určí společenská 
smlouva, je ve valné hromadě volena i dozorčí rada. Založení i správa této společnosti 
je mnohem jednodušší než u akciové společnosti. Proto je tato forma podniku velmi 
oblíbená a rozšířená. 
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Akciová společnost je kapitálovou společností, ve které je základní jmění 
rozvrženo na určitý počet akcií o určité nominální hodnotě. Společnost může být 
založena jedním zakladatelem, je-li jím právnická osoba, nebo více zakladateli. Akciová 
společnost odpovídá za své závazky celým jměním, akcionář za závazky společnosti 
neručí. Toto omezené ručení spolu s neomezenou životností společnosti a snadné 
přesuny vlastnictví jsou jejími hlavními výhodami. Nevýhodou je obtížnější založení, 
kontrola ze strany státu, často nezájem akcionářů o založení společnosti, dvojí zdanění 
příjmů (nejprve zisku společnosti, potom dividend akcionářů). V ČR valná hromada 
obvykle volí dva orgány – statutární orgán, kterým je představenstvo, a dozorčí radu, 
která je nejvyšším kontrolním orgánem společnosti. Určí-li to stanovy, může valná 
hromada volit dozorčí radu, která potom jmenuje členy představenstva. 
1.2.4 Družstva 
Družstvo je obvykle charakterizováno jako organizace vlastněná a provozovaná 
společností osob, jejímž cílem není vytvářet zisk, ale dávat užitek svým členům. 
Některé rysy mají družstva společné s osobními společnostmi, některé s akciovými. 
1.2.5 Veřejné (státní) podniky 
Jsou to obecně organizace, které zajišťují některé důležité služby, jako je 
železniční a vodní doprava, správa silnic, pošta, rozhlas, televize, radiokomunikace, 
nebo zajišťují výrobu a těžbu některých důležitých statků, jako je elektřina, uhlí, zbraně. 
Tyto organizace jsou buď zcela ve vlastnictví státu nebo územně správních celků, nebo 
v tzv. smíšeném vlastnictví. Tato sféra může být zcela zajištěna soukromými podniky. 
Stát ovšem zajišťuje některé služby, jako je obrana státu, bezpečnost, ochrana zdraví a 
životního prostředí, vzdělávání, ale i budování infrastruktury aj. Tyto činnosti jsou 
zajišťovány neziskovými organizacemi. Mezi ně patří rozpočtové organizace, 
příspěvkové organizace, občanská sdružení a nadace. (8) 
1.3 Okolí podniku 
Žádný podnik není izolován, ale je obklopen vnějším světem, okolím. Okolím 
podniku rozumíme vše, co je za pomyslnými hranicemi podniku jako sociálně 
ekonomického a technického systému a čím je podnik ovlivňován a co případně může 
sám ovlivnit. Okolí podniku ho nutí k určitému způsobu chování, především k volbě 
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určitých cílů a způsobů jejich dosahování. Vliv okolí na podnik je zpravidla velmi silný, 
zatímco možnost podniku ovlivňovat okolí je spíše omezená. 
Okolí podniku na něj působí jako soubor vnějších sil, faktorů a podmiňování. 
Mezi nimi existují různé souvislosti. Okolí podniku má následující prvky: 
• Geografické, 
• Sociální, 





• Kulturně historické. 
 
Některé z prvků okolí jsou „hmotné“, například geografické podmínky a zčásti 
technologické okolí (stroje a zařízení). Mnoho prvků okolí má však nehmotnou povahu, 
protože jde o právo, hospodářskou politiku, etické principy atd. Tím se však nesnižuje 
intenzita jejich působení. 
1.3.1 Analýza globálního okolí 
Při zkoumání okolí podniku je si třeba uvědomit, že v současné době jeho 
bezprostřední okolí tvoří celá Evropská unie, či dokonce celý svět – hovoříme o tzv. 
globalizaci. Po stupu do EU se ČR stala součástí jednotného trhu, který znamená: 
• Volný pohyb zboží mezi členskými zeměmi, 
• Volný pohyb osob, právo usazovat se, pracovat a žít v kterékoli zemi EU, 
• Volný prostor pro poskytování služeb na celém území EU, 
• Volný pohyb kapitálu. 
Jednotný trh na jedné straně otevírá pro naše podniky celý trh EU, na druhé 
straně je trh ČR otevřen pro podniky z celé EU, což zcela mění konkurenční prostředí 
(rostou nároky na kvalitu výrobků, jejich technologickou úroveň, péči o zákazníka aj.). 
1.3.2 Analýza širokého okolí 
Jde o všeobecnou část celkové analýzy, která platí pro všechny podniky. 
Obsahuje analýzu společenského, legislativního, hospodářského, politického, 
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technického nebo technologického a ekologického rozvoje firmy. Ve většině případů se 
jedná o takové faktory vnějšího prostředí, které podnik nemůže ovlivnit. 
Analytickým zkoumáním přístupů okolí podniku se zabývá například metoda 
SLEPE (Social, Legislation, Economic, Political, Technical and Ecological), někdy též 
uváděná jako PEST nebo STEP analýza. Jedná se o analýzu mezinárodních 
hospodářských vztahů, národních hospodářských vztahů a hospodářské politiky, rozbor 
souvisejících společenských trendů, rozbor hospodářských trendů, pokud mají vliv na 
podnik. Tato analýza zpracovává soubor vlivů okolí na podnik a to i přesto, že lze 
předvídat určitý trend, ačkoliv není jasné, jaký bude jeho vliv na podnik. Přínosem je v 
tomto případě již samotná identifikace vlivů, která podniku umožňuje, aby byl na 













Obr. 1: SLEPE analýza (13) 
1.3.2.1 Technologické faktory 
• Změny technologií, 
• Změny regulací, 
• Inovace, 
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• Věda a výzkum, 
• Aplikace a náklady na výzkum, 
• Morální zastarání. 
1.3.2.2 Legislativní faktory 
Legislativní faktory mají podstatný vliv na podnikatelské prostředí. Vymezují 
prostor pro podnikání a upravují jeho formu. Významně tak ovlivňují rozhodování v 
podnikání. Jsou v regulích jednotlivých států a patří sem zákony, právní normy a 
vyhlášky a další. 
• Státní regulace hospodářství, 
• Daňové zákony, 
• Antimonopolní zákony, 
• Regulace exportu a importu, 
• Zákony o ochraně životního prostředí, 
• Zákony o vládních investičních pobídkách, 
• Občanský zákoník. 
1.3.2.3 Politické faktory 
Stejně jako legislativní tak i politické faktory významně ovlivňují rozhodování v 
oblasti podnikání. Patří sem: 
• Politická stabilita země, 
• Stabilita vlády, 
• Daňová politika, 
• Podpora zahraničního obchodu, 
• Integrační politika, 
• Obecné politické klima. 
1.3.2.4 Ekonomické faktory 
Do rozhodování podniku se promítá i vývoj makroekonomických trendů, které 
rozhodují o míře úspěchu podniku na trhu. 
• Subvenční zásahy státu do hospodářského dění, 
• Překážky při exportu či importu, 
• Úroková míra, 
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• Míra inflace, 
• Ekonomický růst, 
• Daňová politika, směnný kurz, 
• Míra nezaměstnanosti, 
• Obchodní bilance země, 
• Míra hrubého domácího produktu, 
• Hospodářský cyklus. 
1.3.2.5 Sociální faktory 
Sociální faktory mohou významně ovlivňovat poptávku po zboží a službách a 
také mohou ovlivňovat nabídku, například ochota pracovat atd. Proto je třeba brát v 
úvahu: 
• Změnu věkové struktury populace, 
• Pohled obyvatelstva na organizaci, 
• Životní styl a životní úroveň obyvatelstva, 
• Kapacita pracovní síly a úroveň jejího vzdělávání, 
• Vývoj počtu obyvatel, 
• Přístup obyvatelstva k životnímu prostředí, 
• Změna rodinné struktury. 
1.3.2.6 Ekologické faktory 
Každá země má odlišné priority v oblasti ochrany životního prostředí. Před 
začátkem podnikání je nezbytné, abychom důkladně analyzovali ekologické podmínky 
v daném prostředí pro zamezení vzniku konfliktu s místní regulací a zvyky. 
• Ochrana životního prostředí, 
• Změna klimatických podmínek, 
• Zdroje energie a náročnost na jejich využití, 
• Odpadové hospodářství, 
• Dostupnost a vliv na vodní zdroje (5) 
1.3.3 Oborové prostředí 
Analýza samotného podniku je základním předpokladem rozvoje podnikové 
strategie. Důležité místo zde má rozbor postavení podniku ve zkoumaném odvětví. 
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Analýza podniku by měla přinést i odpovědi na následující otázky: 
• Kde dnes stojíme? 
• Jak jsme se sem dostali? 
• Jaké je naše místo v budoucnosti? 
 
Využitelnost analýzy konkurenčních sil je dána jejím důrazem na klíčové síly 
ovlivňující charakter konkurence v rámci odvětví a také tím, že podrobně popisuje 
jejich možné vlivy. I když tento popis nemůže být úplným seznamem všech možných 
vlivů v daných oblastech, soustředí pozornost na ty nejdůležitější a nebrání ani tomu, 
aby byl dle potřeby doplněn o další důležité vlivy v konkrétní situaci odvětví. Proto lze i 
tuto analýzu považovat za velmi dobře využitelnou, byť je často kritizována její 
statičnost (stejně jako u některých dalších nástrojů) a malý důraz na vývoj působení 
jednotlivých sil v čase.  
1.3.4 Porterův model konkurenčních sil 
Porterův „model pěti sil“ určuje konkurenční tlaky, rivalitu na trhu. Rivalita trhu 
závisí na působení a interakci základních sil (konkurence, dodavatelé, zákazníci a 
substituty) a výsledkem jejich společného působení je ziskový potenciál odvětví. 
Model rivality na trhu popsal Michael E. Porter z Harvard School of Business 
Administrate. Vyvinul síť, která pomáhá manažerům analyzovat konkurenční síly v 
okolí firmy a odhalit příležitosti a ohrožení podniku. Model určuje stav konkurence v 




Obr. 2: Porterův model konkurenčních sil (12) 
 
1.3.4.1 Riziko vstupu potenciálních konkurentů 
Hrozba vstupu nových konkurentů do odvětví je závislá na existujících 
překážkách vstupu do tohoto odvětví. Existuje šest hlavních zdrojů: 
• Úspory z rozsahu, 
• Kapitálová náročnost, 
• Diferenciace výrobků, 
• Nákladové znevýhodnění související s velikostí, 
• Přístup k distribučním kanálům, 




1.3.5 SWOT analýza 
Analýza silných a slabých stránek, příležitostí a hrozeb (SWOT – Strengths, 
Weaknesses, Opportunities, Threats) spojené s určitým projektem, typem podnikání, 
opatřením, politikou apod. Jedná se o metodu analýzy užívanou především v 
marketingu, ale lze ji s výhodou využít i v jiných oblastech. S její pomocí je možné 
komplexně vyhodnotit fungování firmy, nalézt problémy nebo nové příležitosti a 
možnosti růstu. Je důležitou součástí strategického plánování společnosti. Analýza 
SWOT byla vyvinuta Albertem Humphreym, který vedl v 60. a 70. letech výzkumný 
projekt na Stanfordově univerzitě, při němž byla využita data od 500 nejvýznamnějších 
amerických společností. Základ této metody spočívá v klasifikaci a ohodnocení 
jednotlivých faktorů, které jsou rozděleny do 4 výše uvedených základních skupin. 
Vzájemnou interakcí faktorů silných a slabých stránek na jedné straně vůči 
příležitostem a nebezpečím na straně druhé lze získat nové kvalitativní informace, které 
charakterizují a hodnotí úroveň jejich vzájemného střetu. 
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• Osvědčil se management firmy? 
• Má firma konkurenční výhody? 
• Má firma zvláštní kompetence 
v oboru? 
• Má firma dobré funkční strategie? 
• Má firma dobré jméno u zákazníků? 
• Jsou finanční zdroje firmy adekvátní? 
• Je firma vůdce v zkušenostní křivce? 
• Je mistrem v oboru? 
• Má schopnosti inovovat výrobek? 
• Je podnik spíše leaderem v inovacích 
nebo jen následníkem? 
• Dokázal podnik vytvořit štít proti 
konkurenci (v technologii, má 
vynikající odborníky, v marketingu, 
výrobním procesu atd.)? 
 
W 
• Má podnik vysoké celkové náklady 
na kus v porovnání s hlavním 
konkurentem? 
• Má podnik nějaké konkurenční 
nevýhody (například nekvalifikovaní 
obchodníci apod.)? 
• Chybí klíčové znalosti a kompetence 
v podniku? 
• Je podnik schopen financovat 
potřebné změny strategií? 
• Má podnik zastaralá zařízení? 
• Je podnik schopen rozšířit svůj 
sortiment výrobků/služeb? 
• Je podnik zranitelný tlakem 
konkurence? 
• Klesá ziskovost podniku? Proč? 
• Zhoršuje se konkurenční pozice 
podniku? 


























• Existuje rychlý růst trhu firmy? 
• Je vertikální integrace možná? 
• Může firma obsluhovat dodatečnou 
skupinu zákazníků? 
• Plánuje firma vstup do nových trhů 
nebo segmentů? 
• Plánuje firma diverzifikovat do 
podobných produktů? 




• Existuje pravděpodobnost vstupu 
nových konkurentů do oboru? 
• Roste prodej substitučních produktů? 
• Je růst trhu pomalý? 
• Existuje nevýhodná vládní politika? 
• Je tlak konkurence vysoký? 
• Roste vyjednávací síla zákazníků 
nebo dodavatelů? 
• Existuje změna potřeb a vkusu 
zákazníků? 
 
Tab. 1: SWOT analýza 
 
1.4 Technický popis výrobku či služby 
• Velikost výrobní jednotky (omezující podmínky – zdrojová omezení a omezení 
trhu, minimální ekonomická velikost, prognózy prodejů, rizika) 
• Materiálové vstupy a energie (dostupnost z krátkodobého i dlouhodobého 
hlediska, možnosti substituce, kvalita, míra rizika, cenová úroveň) 
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• Umístění výrobní jednotky  požadavky projektu na infrastrukturu (doprava, 
komunikace, energie, lidské zdroje), vliv projektu na životní prostředí 
(ekologické požadavky), volba umístění (klimatické podmínky), finanční a 
daňové aspekty, vztahující se ke konkrétnímu umístění 
• Technologie 
• Pracovní síly (lidské zdroje) – potřeba pracovních sil, poptávka a nabídka 
pracovníků, legislativní podmínky, počet pracovních dní v roce, kvalifikovanost 
v daném regionu, potřebné programy zvyšování kvalifikace, výše mzdových 
nákladů, zdravotního a sociálního pojištění 
• Organizace a řízení – organizační uspořádání, seskupení do organizačních 
útvarů, režijní náklady, nákladová střediska 
• Plán realizace projektu – jednotlivé aktivity, které je třeba zabezpečit  termíny 
dokončení/zahájení, osoby zodpovědné za realizaci, zdroje (finanční a jiné 
prostředky potřebné pro realizaci), výsledky, ke kterým by měly jednotlivé 
aktivity vést, vzájemné vztahy a závislosti aktivit, kritické aktivity (aktivity, 
které mají rozhodující význam pro úspěch projektu, je jim třeba věnovat 
zvýšenou pozornost). 
1.5 Marketing 
Počátky teorie marketingového mixu sahají do počátku 60. let 20. století, kdy 
profesor Jerome McCarthy navrhl čtyři složky marketingových aktivit, označené jako 
čtyři P: product (produkt), price (cena), place (místo), promotion (propagace). Za autora 
samotného pojmu „marketingový mix“ je považován profesor Neil H. Borde, který 
koncepci marketingového mixu vypracoval v roce 1964. 
Definice marketingového mixu se dnes v pojetí různých autorů liší. V publikaci 
Výrobek a jeho úspěch na trhu lze nalézt tvrzení, že „marketingová věda nazývá 
marketingovým mixem to, jaká opatření, s jakou intenzitou nasadit ke splnění cílů“. 
Tato definice je zúžena pouze na daný podnik, na rozdíl od dalších pohledů, které v 
sobě zahrnují cílový trh. 
Podle Schoella a Guiltinana  „tvoří marketingový mix čtyři řiditelné proměnné, 
jejichž výsledkem je nabídka podniku, která má za úkol uspokojit cílový trh“. Velmi 
podobný pohled má i Kotler, který definuje marketingový mix jako „soubor 
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marketingových nástrojů, které podnik využívá k tomu, aby dosáhla marketingových 
cílů na cílovém trhu“. 
Hesková zdůrazňuje nejen cílový trh, ale celé zájmové okolí podniku, tzv. 
stakeholdery. Zatímco Tomek a Vávrová soustředí marketingový mix pouze uvnitř 
podniku, Hesková jej šíří navenek. Hesková uvádí, že „marketingový mix tvoří souhrn 
nástrojů, které vyjadřují vztah firmy k jeho podstatnému (zájmovému) okolí, tj. 
zákazníkům, distribučním a dopravním organizacím a dalším prostředníkům“.  
Tato definice se zdá být nejvíce platná v současné době, kdy se zdůrazňuje 
tendence, že je třeba brát podnik ne jako izolovanou jednotku, ale jako součást širšího 
okolí. Dle mého názoru však v definici Heskové chybí jedna zásadní věc, kterou 
zdůrazňuje Kotler, a to dosažení (nejen) marketingových cílů podniku. Proto bych spíše 
zvolil definici ve znění „marketingový mix tvoří souhrn nástrojů, které podnik využívá 
k tomu, aby dosáhl svých cílů ve svém zájmovém okolí“. 
Bez ohledu na znění definice však základní obsah marketingového mixu zůstává 
stejný – „4P“. Přitom pod každým z těchto P se skrývá řada různých činností (viz 
schéma). 
 
Obr. 3: Struktura čtyř P (7) 
 
Postupným vývojem marketingu bylo navrženo několik dalších upřesňujících 
nebo pozměňujících verzí. Mezi nimi jsem si vybral ty, které jsou uváděny nejčastěji, 
popřípadě mě zaujaly: 
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• Philip Kotler navrhuje přidat další dvě P: Politics (politika – zahrnuje využívání 
lobbyistických a politických aktivit k ovlivnění tržní poptávky) a Public opinion 
(veřejné mínění – ovlivňování postojů a nálad veřejnosti). Podle něj jejich význam 
stoupá zejména v globálním marketingu při vstupu na obsazené trhy. Ten je však 
nad rámec této diplomové práce, proto tuto verzi nebudu podrobněji rozebírat. 
• Robert Lauterborn vytvořil koncepci čtyř C, která se dívá na marketingový mix z 
hlediska kupujícího. Na rozdíl od původních čtyř P, která reprezentují disponibilní 
nástroje prodejce, jimiž působí na zákazníka, bere Lauterborn do úvahy pohled 
zákazníka, který marketingové nástroje chápe jako nositele spotřebitelského 
užitku. Jak uvádí i Kotler, zatímco se marketéři na sebe dívají jako na lidi 
prodávající produkt, zákazníci se považují za lidi kupující hodnotu. Proto 
Lauterborn pozměňuje původní čtyři P následovně: 
Product → Customer Value (Hodnota z hlediska zákazníka). 
Price  → Cost to the Customer (Náklady pro zákazníka). 
Place  → Convenience (Pohodlí). 
Promotion → Communication (Komunikace). 
• Koncepce čtyř S vyjadřuje také orientaci na zákazníka, ale klade důraz na jiné 
složky, a to: 
Segmentace zákazníků – identifikovat a získat cílovou skupinu zákazníků. 
Stanovení užitku – konkrétní užitek a výhody, které přinese náš produkt, a to s 
odlišením od konkurenčních výrobků. 
Koncepce 4C se snaží ukázat potenciálním i skutečným zákazníkům, jak velký 
užitek za jak vysoké náklady mohou získat, přičemž se snaží podpořit komunikaci 
s nimi. Na rozdíl od ní cílem koncepce 4S je zajistit pro zcela určitou skupinu 
zákazníků konkrétní výhody a zajistit spokojenost a dlouhodobou spolupráci se 
stálými zákazníky. Nevěnuje tedy pozornost celému trhu, ale pouze svému 
segmentu zákazníků, což umožňuje více se přizpůsobit jejich požadavkům a 
dosáhnout tak dlouhodobého vztahu. Výhodou dlouhodobého vztahu je větší 
loajalita zákazníka, ochota ke vzájemné komunikaci, která umožňuje poznat jeho 
skutečné potřeby a tím stále zvyšovat spokojenost obou stran. 
• Návrh na nové 4P přináší Arussy , podle něhož původní 4P prezentují 
rozhodování podniku, zatímco nové 4P jsou řízeny aktivitami zákazníka a zapojují 
25 
jej do centra podnikových činností. Nové 4P, podle nichž by podnik měl budovat 
své principy, jsou: 
Premium price   - prémiová cena. 
Preference of company or product - preference podniku nebo produktu. 
Portion of overall customer budget - podíl na celkovém rozpočtu zákazníka. 
Permanence of overall relationship longevity - nepřetržitost dlouhodobého 
vztahu. 
Prémiová cena vyjadřuje, že společnost si účtuje vyšší cenu a zákazník ji přijímá. 
Důvodem je, že vnímá výrobek jako kvalitnější, diferencovaný od jiných, a proto 
mu stojí za to zaplatit více. 
Nepřetržitost je rozhodujícím měřítkem, neboť délka setrvání zákazníka u jedné 
značky prohlubuje jeho vztah a zákazník je ochoten do něj více investovat. 
Ačkoliv mnoho společností tvrdí, že jejich cílem je delší a ziskovější vztah, často 
nekladou dostatečný důraz na nepřetržitost. Po počáteční propagační kampani 
podniky nevybudují program k získání dlouhodobého vztahu. Očekávají, že se 
loajalita zákazníka udrží sama od sebe, a doufají, že jeho počáteční nadšení se 
udrží pořád. Jiným důvodem může být, že ve jménu maximalizace tržeb a zisku a 
minimalizace nákladů podniky prodlužují život svých produktů a neinovují je – ty 
se tak pro spotřebitele stávají nudnými. V obou případech zákazníci nezůstanou 
dlouho. 
• Pro jednotlivé obory byly základní prvky marketingového mixu rozšířeny o další 
součásti – viz tabulka. Toto rozšíření přibližuje obecné schéma čtyř P rozdílným 
podmínkám a potřebám vybraných oborů. (17) 
Klasický Služby Cestovní ruch, Školství Bankovnictví Obchod  
produkt   pohostinství       
4P 6P 8P 6P 6P 7P 
Product Product Product Product Product Product 1 
Price Price Price Price Price Product 2 
Place Place Place Place Place Product 3 
Promotion Promotion Promotion Promotion Promotion Place 
  
People People Personalities Participans People 
  
Process Packaging Process pedago- Process Price 
    
Programming gical aproaches Physical Promotion 
    
Partnership Partipation 
    
Tab. 2: Prvky marketingového mixu ve vybraných oborech (16) 
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1.6 Hodnocení efektivnosti podnikatelských projektů 
Hodnocení ekonomické efektivnosti měří výnosnost zdrojů, vynaložených na 
realizaci podnikatelského projektu. Kritéria hodnocení můžeme rozdělit do dvou skupin. 
Do první skupiny patří tzv. statická kritéria, ke kterým patří ukazatel rentability 
kapitálu a ukazatel doby úhrady. Tato kritéria neberou do úvahy celou dobu života 
projektu, ale omezují se na určité časové období. Do druhé skupiny pak patří kritéria 
dynamické povahy, která se naopak zaměřují na celé období života projektu (například 
čistá současná hodnota a vnitřní výnosové procento). 
1.6.1 Ukazatele rentability 
Tyto ukazatele umožňují měřit výnosnost kapitálu, užitého k financování 
projektu tak, že poměřují zisk projektu k vloženým prostředkům. V hospodářské praxi 
se můžeme setkat s větším počtem ukazatelů rentability. Mezi nejčastěji používané 
patří: 
• rentabilita vlastního kapitálu (ROE – Return of Equity), 
• rentabilita celkového kapitálu, resp. rentabilita aktiv (ROA – Return of 
Assets), 
• rentabilita dlouhodobě investovaného kapitálu (ROI – Return of Investment), 
• účetní rentabilita projektu. 
Rentabilita vlastního kapitálu se stanovuje jako poměr zisku po zdanění 
(případně zisku před zdaněním) k vlastnímu kapitálu vloženému do projektu, a 
vyjadřuje tedy míru zhodnocení vlastních zdrojů, které užil investor k financování 
projektu. Celkové zhodnocení všech zdrojů užitých k financování, tj. vlastního a cizího 
kapitálu, vyjadřuje rentabilita celkového kapitálu. Toto veličinu lze vyjádřit jako 
zlomek, kde ve jmenovateli je celkový kapitál vložený do projektu a v čitateli buď 
součet hrubého zisku a úroků (tzv. EBIT, tj. zisk před úroky a zdaněním). 
Rentabilita dlouhodobě investovaného kapitálu se liší od rentability 
celkového kapitálu tím, že ve jmenovateli je pouze dlouhodobě investovaný kapitál, tj. 
celkový kapitál, užitý k financování projektu, snížený o krátkodobé cizí zdroje (zvykem 
je vyjadřovat tyto ukazatele v procentním vyjádření). 
Určitý nedostatek ukazatelů rentability vlastního a celkového kapitálu spočívá 
v tom, že se stanovují pro jednotlivé roky života projektu, resp. pro určitý vybraný rok. 
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Tyto nevýhody se snaží odstranit jiný ukazatel rentability, označovaný jako účetní 




kde ÚRP je účetní rentabilita projektu (%), 
 PZ je průměrná roční výše zisku po zdanění, 
 PDM je průměrná hodnota pořízeného dlouhodobého majetku 
Průměrný roční zisk po zdanění se stanoví jako aritmetický průměr zisků 
v jednotlivých letech provozu z výkazů zisků a ztrát a průměrná hodnota dlouhodobého 
majetku se získá jako součet jeho vstupní ceny a zůstatkové hodnoty na konci života 
projektu dělený dvěma. 
Předností ukazatelů rentability kapitálu, resp. účetní rentability projektu je 
jednoduchost propočtu a srozumitelnost. Jejich nevýhodou je určitá závislost na 
zvoleném způsobu odepisování, resp. na platných pravidlech účetnictví, která se 
v jednotlivých zemích často liší. Další nevýhodou je, že tyto ukazatele ignorují odlišnou 
časovou hodnotu peněz. 
Přes tyto nedostatky mohou být ukazatele rentability nástrojem k rychlému 
posouzení výhodnosti projektů, a to zvláště projektů s krátkou životností. 
1.6.2 Doba úhrady 
Doba úhrady se definuje jako doba potřebná pro úhradu celkových investičních 
nákladů projektu jeho budoucími čistými příjmy. Znamená to, že za dobu úhrady se 
vrátí investorovi zpět prostředky vložené do projektu. Stanovení doby úhrady vychází 
z peněžních toků projektu, které tvoří příjmy a výdaje za celou dobu života projektu. 
Hlavní předností doby úhrady je její jednoduchost a srozumitelnost propočtu. 
Mezi nedostatky tohoto ukazatele patří především to, že: 
• ignoruje časový průběh peněžního toku v rámci doby úhrady (je rozdílné, zda 
vyšší čistý peněžní tok převládá na počátku či na konci doby úhrady), 
• ignoruje příjmy projektu po době úhrady, takže jejich možná odlišnost dobu 
úhrady vůbec neovlivňuje, 
• zdůrazňuje rychlou finanční návratnost projektů s tendencí k přijímání příliš 
mnoha krátkodobých projektů a odmítání projektů dlouhodobých. Tento 
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nedostatek se projevuje zejména tehdy, když firma uplatňuje jedinou žádoucí 
(normovanou) hodnotu doby úhrady bez ohledu na životnost projektů, 
• nerespektuje faktor času (tj. odlišnou časovou hodnotu peněz 
získaných/vynaložených v různých obdobích) i riziko projektu (každý časově 
vzdálenější příjem je méně jistý než příjem časově bližší). 
 
Vzhledem k těmto nedostatkům není doba úhrady příliš spolehlivým kritériem 
pro hodnocení a výběr projektů. Může však s výhodou sloužit jako určité doplňující 
hledisko, a to zvláště pro projekty s krátkou dobou životnosti a pro značně rizikové 
projekty. Vhodné je také využití tohoto kritéria pro obory, které jsou orientovány na 
vysoce konkurenční trhy, přičemž jsou málo investičně náročné, či neexistují další 
bariéry vstupu konkurence do těchto oborů. Užitečná může být doba úhrady i 
v situacích, kdy má firma nedostatek volných finančních prostředků, cizí prostředky 
(úvěry) získává s vysokými náklady a preferuje tedy svoji likviditu. Obdobně jako u 
ukazatelů rentability může doba úhrady vhodně sloužit k počátečnímu rychlému 
posouzení projektů a k vyloučení málo výhodných projektů. 
1.6.3 Kritéria založená na diskontování 
Mezi základní kritéria v této skupině patří čistá současná hodnota projektu, 
index rentability a vnitřní výnosové procento. Tato kritéria jsou založena na tzv. 
diskontování kladných a záporných peněžních toků podnikatelského projektu, které 
respektuje odlišnou časovou hodnotu peněz vynaložených/získaných v různých 
časových obdobích. 
1.6.3.1 Čistá současná hodnota 
Čistá současná hodnota (net present value) podnikatelského projektu představuje 
rozdíl současné hodnoty všech budoucích příjmů projektu a současné hodnoty všech 
výdajů projektu. Jinými slovy lze ČSH definovat jako součet diskontovaného čistého 
peněžního toku projektu během jeho života zahrnujícího období výstavby i provozu. 
Projekt s kladnou čistou současnou hodnotou (tj. očekávaná výnosnost projektu 
převyšuje jeho požadovanou výnosnost danou diskontní sazbou) zvyšuje hodnotu 
podniku a naopak projekt se zápornou čistou současnou hodnotou (očekávaná 
výnosnost projektu je nižší než požadovaná výnosnost) hodnotu podniku snižuje. 
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Vzhledem k této vlastnosti představuje čistá současná hodnota základní kritérium pro 
rozhodování o přijetí či zamítnutí projektu. Podnik by tedy měl: 
 
• realizovat každý projekt s kladnou čistou současnou hodnotou, 
• zamítnout každý projekt se zápornou čistou současnou hodnotou. 
 
Předností ČSH kromě respektování časové hodnoty peněz je i její aditivnost. To 
znamená, že čisté současné hodnoty projektů lze sčítat a tak kvantifikovat celkový 
přínos realizace více investičních projektů, resp. investičního programu. Za nevýhodu 
lze považovat jednak obtíže se stanovením diskontní sazby a také to, že čistá současná 
hodnota jako absolutní veličina nevyjadřuje přesnou míru ziskovosti projektu. 
1.6.3.2 Index rentability 
Index rentability (index ziskovost – profitability index) blízký čisté současné 
hodnotě. Na rozdíl od ní je však relativní povahy. Index rentability vyjadřuje velikost 
současné hodnoty budoucích příjmů projektu, připadající na jednotku investičních 
nákladů přepočtených na současnou hodnotu. Stanovuje se jako podíl současné hodnoty 
budoucích příjmů projektu a současné hodnoty investičních výdajů. 
V případě, že čistá současná hodnota projektu je rovna nule, nabývá index 
rentability hodnotu 1. Z toho plyne, že projekt by měl být přijat k realizaci v případě, že 
jeho index rentability je větší než 1. Čím více index rentability překračuje hodnotu 1, 
tím je projekt ekonomicky výhodnější. 
Index rentability je významným kritériem pro hodnocení a výběr investičních 
projektů v případě, že podnik připravil více projektů, nemůže však všechny realizovat 
vzhledem k nedostatku finančních prostředků. 
1.6.3.3 Vnitřní výnosové procento 
Vnitřní výnosové procento, resp. vnitřní míra výnosnosti (internal rate of return) 
se chápe jako výnosnost (rentabilita), kterou projekt poskytuje během své životnosti. 
Číselně je vnitřní výnosové procento rovno takové diskontní sazbě, při které je čistá 
současná hodnota rovna nule. 
Vnitřní výnosové procento lze interpretovat jako maximální úrokovou sazbu, 
kterou by měl podnik zaplatit, jestliže by byl její podnikatelský projekt financován 
30 
výhradně úvěrem. Jestliže je vnitřní výnosové procento vyšší než maximálně přijatelná 
hodnota, měl by se projekt realizovat. V opačném případě by měl být zamítnut. 
Při posuzování několika konkurenčních podnikatelských projektů by měl být 
vybrán projekt s nejvyšším vnitřním výnosovým procentem (pokud je toto procento 
vyšší než minimálně přijatelná hodnota). (2) 
1.7 Zdroje financování 
K financování projektu lze použít dva zdroje peněžních prostředků – interní 
nebo externí. 
1.7.1 Interní zdroje 
Interní zdroje financování získává firma na základě své vlastní vnitřní činnosti. 
Za vnitřní zdroje financování je možné považovat například odpisy a nerozdělený zisk, 
dále prostředky, získané prodejem nevyužitých aktiv nebo příjmy z pohledávek. 
1.7.2 Externí zdroje 
Externí zdroje financování jsou zdroje získané mimo interní činnost podniku. 
Nejčastějšími externími zdroji mohou být: 
• vklady vlastníků, 
• emise obligací, 
• dlouhodobé a střednědobé úvěry, 
• krátkodobé úvěry, 
• zvláštní formy financování (leasing, faktoring, forfaiting), 
• rizikový kapitál, 
• dotace. 
1.7.3 Funkce podnikatelského záměru při získávání úvěru 
Podnikatelský zámět tvoří obvykle základní dokument, s jehož pomocí se 
podnikatel snaží přesvědčit investora o realizovatelnosti jeho myšlenky. Banky kladou 
důraz zejména na následující pasáže: 
• Současná pozice podniku s ohledem na nabídku výrobků a služeb, místo 
na trhu, minulé úspěch a informace o managementu podniku. 
• Výrobky a služby, které se budou prodávat a komu se budou prodávat, 
včetně detailů o jejich přednostech před výrobky konkurence. 
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• Důvody, proč zákazník toto zboží nebo služby potřebuje, včetně 
podkladů o předpokládané velikosti trhu a jeho rozvoji. 
• Cíle a zaměření podniku v krátkodobé i dlouhodobé perspektivě a nástin 
strategie pro jejich dosažení. 
• Přehled odhadů tržeb, nákladů, zisku a toku finančních prostředků. 
• Odhad kolik finančních prostředků bude třeba a jakým způsobem budou 
vynaloženy. (10) 
1.8 Konkurenční strategie 
Každá strategie by měla být formulována na základě reálných faktů, které byly 
zjištěny během analýzy. Relevantnost těchto faktů je dokreslována vhodným použitím 
již existujících metod. Typická analýza okolí společnosti se provádí ze směru externího 
prostředí až do samého srdce společnosti. Na obrázku níže je celý tento proces 
ilustrován, společně s faktory jednotlivých metod, které v analýze vystupují. Výstupem 
jednotlivých analýz budou odhady budoucích příležitostí a hrozeb pro externí okolí a 
silné a slabé stránky pro vnitřní okolí. Analýzy potom budou prakticky využity pro 
následující formulaci strategie s pomocí SWOT analýzy.  
Metody analýzy používané pro jednotlivá okolí jsou: 
• Globální okolí – Mezinárodní okolí společnosti: nemá konkrétní metodu, budou 
použity globální trendy, kterými se svět ubírá a na jejich základě definovány 
příležitosti a hrozby, které mohou mít na firmu vliv 
• Obecné okolí – SLEPT analýza: prozkoumání sociálních, legislativních, 
ekonomických, politických a technologických vlivů na firmu 
• Oborové okolí – Model pěti sil (podle M. Portera): pohledy na příležitosti a 
hrozby z hlediska síly nakupujících, síly dodavatelů, potenciálu hrozby vstupu 
nových výrobců na trh, rivality mezi současnými společnostmi na trhu a hrozby 
substitutů našich výrobků. 
• Vnitřní okolí – hlavní cílem je zjistit ve kterých oblastech se firma může rozvíjet 
a co není její silnou stránkou; existuje několik různých oblastí, ve kterých se dají 
provádět analýzy: 
o Faktory podnikových a pracovních zdrojů 
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o Faktory vědecko-technického rozvoje 
o Finanční a rozpočtové faktory 
o Faktory výroby a řízení výroby 





Obr. 4: Okolí firmy a jejich analýzy (6) 
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fungování a rozvoje tržní ekonomiky). Negativní stránka podnikatelského rizika se 
                                                                                     MEZINÁRODNÍ 
                                                                                             OKOLÍ 
 
                                               
                                                                                           OBECNÉ 
                                                                                             OKOLÍ  
 
 
                Technické                                                        OBOROVÉ 
                   faktory                                Síla                       OKOLÍ                           Hrozba 
                                                           dodavatelů                                                       náhrad (substitutů)              Legislativní 
                                                                                                                                                                                       faktory 
                                                                                           VNITŘNÍ 
                                                                                            OKOLÍ 
 
                          Rivalita                                                    Struktura,                                                       Síla 
                                                                                             kultura,                                                    nakupujících 
                                                                                          zdroje, atd. 
 
                                                                                      SPOLEČNOST 
 
       Politické                                                                                                                                                               Sociální 
        faktory                                                                                                                                                                faktory 
                                                                                             Bariéry                                                                                    
                                                                                              vstupu 
                                       
                                             Ekologické                                                                              Ekonomické 
                                                faktory                                                                                   faktory 
                                                                                              
  Směr 
analýzy 
33 
projevuje nebezpečím dosažení horších hospodářských výsledků, než jsme 
předpokládali, případným vznikem ztráty, či v krajním případě až bankrotem. Obecně 
lze tedy podnikatelské riziko chápat jako nebezpečí, že skutečně dosažené hospodářské 
výsledky podnikatelské činnosti se budou odchylovat od výsledků předpokládaných. 
Úspěšnost PZ odvisí na více faktorech, jejich vývoj nemůžeme přesně určit. 
Tyto faktory představují faktory rizika, tj. faktory, které jsou příčinami a zdroji rizik 
(vývoj technologií, ceny surovin a energií, zájem trhu, úrokové sazby aj). Z uvedeného 
plyne, že nespolehlivost vývoje faktorů rizika lze snížit podrobnější vyhodnocením 
vstupních dat, kvalitnějším poznáním procesů, které vyvolávají tyto faktory, 
kvalitnějšími metodami prognóz aj., ale odstranit je nelze. Z toho plyne, že rizika je 
neoddělitelnou součástí PZ a může mnohdy zcela zásadně ohrozit firmu. Z toho je 
zřejmé, že zanedbat tyto faktory s ohledem na očekávání úspěšnosti, nelze. 
1.9.1 Třídění rizik 
Rizika lze rozčlenit z několika hledisek. Podle věcné náplně lze rizika rozdělit 
do následujících oblastí: 
• technicko-technologická, spojená s aplikací výsledků vědeckotechnického 
rozvoje, 
• výrobní, zahrnující nedostatky zdrojů. Sem řadíme i nedostatky ze strany 
dodavatelů, stejně jako rizika provozní, plynoucí z pochybení technického řešení 
projektu, 
• ekonomická, která zahrnují nákladová rizika (suroviny, energie, služby aj.), 
projevující se i v překročení výše nákladů a tím snížení hospodářského 
výsledku, 
• tržní, spojená s úspěšností produktu na trhu, 
• finanční, propojená s dostupností zdrojů financování, změnami úrokových 
sazeb, změnami měnových kurzů aj., 
• spojená s lidským činitelem, kde jsou významná rizika managementu (malé 
kompetence vedou k chybám v organizaci),  
• politická, která se projevují zejména při podnikání v zahraničí, 
• legislativní, spojená se změnami hospodářské a legislativní politiky vlády, 
• environmentální – spojená s poškozením životního prostředí, 
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• informační, kdy nedostatečná ochrana dat může být zneužita vnitřními i vnějšími 
subjekty, 
• spojená se zásahem vyšší moci (havárie, živelná pohroma, teroristický útok). 
Z uvedeného je zřejmé, že je cílem každého PZ rizika omezit, tedy řídit riziko. 
1.9.2 Řízení rizik 
Základním cílem řízení rizika je zvýšení pravděpodobnosti úspěchu PZ a 
minimalizovat nebezpečí takového neúspěchu, který by ohrozil ve svém důsledku nejen 
PZ, ale i stabilitu firmy. Práce s rizikem a nejistotou by měla být obsažena v celé 
přípravě PZ od počáteční fáze až po závěrečné rozhodnutí o přijetí a rozhodnutí o 
realizace PZ (resp. v případě značného rizika k zamítnutí PZ). 
Cílem řízení rizika PZ je zjištění faktorů, které významně ovlivňují riziko PZ a 
které lze u daného PZ zanedbat (poptávka, nákladové položky, prodejní cena, měnový 
kurz, úrokové sazby aj.). Dále jde o zjištění velikosti rizika PZ (zda je riziko přijatelné 
či naopak tak velké, že je nepřijatelné). A konečně jak lze riziko PZ snížit na přijatelnou 
míru. 
Řízení rizika je tedy systematická práce s rizikem, která směřuje ke zvýšení 
kvality přípravy a hodnocení PZ. Náplní řízení rizika je analýza rizika PZ, která 
zahrnuje: 
• určení faktorů rizika PZ, 
• určení významnosti faktorů rizika, 
• stanovení rizika PZ. 
Vlastní řízení rizika PZ zahrnuje: 
• hodnocení rizika a přijetí opatření k jeho snížení, 
• příprava plánu korekčních opatření. Sem zahrneme i operativní řízení rizika, 
které se uplatní při vlastní realizaci PZ. Jeho součástí je systematické sledování 
důležitých, zejména vnějších faktorů, které by mohly ohrozit úspěšnost PZ, 
rozpoznání rizikových situací, která vyžadují uskutečnění plánů korekčních 
opatření a uskutečnění těchto plánů. (2) 
1.10 Systémová integrace 
Působení společnosti na dnešním trhu vyžaduje používání velké množství 
procesů, které bývají mnohdy nesourodé. Navíc se mohou značně lišit dle požadavků 
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jednotlivých odvětví. Firma, které pro podporu a řízení těchto procesů využívá 
informační technologie, tak nikdy nevystačí pouze s jedním informačním systémem. 
Zákonitě tak vzniká požadavek na dodavatele informačních technologií vždy navrhovat 
nová řešení v kontextu dalšího rozvoje IS/IT a integrovat je s již provozovanými 
systémy. (24) 
Systémová integrace je pojem, který je zejména v poslední době často využíván 
a je spojován s řadou významů a očekávání. Asi nejčastější z nich pramení z potřeby 
vzájemného propojení aplikací a výměny dat mezi nimi, resp. pospojování více různých 
systémů do jednoho globálního funkčního celku. 
 
Obr. 5: Schéma průběhu systémové integrace (24) 
 
V dnešní době není hlavním předmětem systémové integrace pouze 
technologické propojení jednotlivých prvků systému, ale zejména propojení obsahu dat. 
Každý systém, specificky vyvinutý pro danou oblast činností, si udržuje svoje data ve 
své struktuře. Současným úkolem systémové integrace je vyřešení logicky správného 
přenosu, vyčištění dat a jejich integrace tak, aby se data dala použít pro další uplatnění. 
Takovým všeobecně známým řešením je export a import přes Excel, ale je všeobecně 
známo, jaké problémy při tom musíme řešit, pokud na to aplikace nejsou připraveny. 
Další výzvou, která stojí před systémovým integrátorem je skutečnost, že v řadě 
podniků se postupným neřízeným způsobem pořizování aplikací dospělo do stavu, že 
stejné procesy se v různých útvarech zajišťují různými autonomně nakoupenými 
aplikacemi a naopak některé procesy nejsou podporovány žádnou aplikací. Jsou 
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případy, že na stejný proces byly v podniku pořízeny i více než 3 aplikace. Je tedy 
potřeba zmapovat procesy v podniku a jejich pokrytí aplikacemi, je třeba vyhodnotit, 
která z aplikací splňuje stanovená kritéria. Na základě této analýzy se pak provede 
návrh konsolidace, tj. které aplikace se dále používat nebudou, které budou dále 
podporovány a které se pořídí nové. Zároveň se musejí vyřešit logicky návazné přenosy 
a sdílení dat. 
Cílem systémového integrátora je pomoci zákazníkovi logicky provázat 
používané nástroje, případně pomoci vybrat z nabídky řady dodavatelů technické a 
programové prostředky a služby, které jsou vzájemně kompatibilní a schopné 
plnohodnotné spolupráce, a které přitom zajišťují maximálně efektivní využití 
vložených nákladů. Nezbytnou podmínkou je široký přehled v používaných 
technologiích, aby zákazníkovi mohl nabídnout pro něho nejefektivnější způsob řešení. 
Ke každému projektu je třeba přistupovat specificky dle záměrů a zaměření jejich druhu 
podnikání a zákazníkům nabídnout komplexní řešení s využitím kombinace řady 
profesionálních služeb, mezi které patří např. procesní a systémová analýza, řízení 
projektu, zakázkový vývoj a expertní znalosti nejmodernějších technologií. Výsledkem 
úspěšné integrace je tedy fyzické, ale především logické propojení všech informačních 
systémů a aplikací s možností sdílet data napříč všemi systémy ve společnosti. 
1.10.1 Průběh systémové integrace 
Přestože systémová integrace může mít řadu různých podob, které se mohou lišit 
rozsahem, náročností, typem problému i charakterem zvoleného řešení, většinou bývá 
rozplánována do několika následujících fází. 
Analýza zákazníkova prostředí a návrh koncepčního řešení 
Systémový integrátor musí nejprve pochopit unikátní potřeby zákazníka, jeho 
organizační strukturu a výzvy, kterým čelí. Dále musí analyzovat stávající stav jeho 
IT/ICT prostředí a zjistit, jak je uzpůsobeno pro podporu klíčových podnikových 
procesů. Tato „seznamovací“ fáze má jediný cíl: formulaci koncepčního řešení, tedy 
jakousi mapu, kudy by se měla systémová integrace ubírat. Obsahem návrhu bývají jak 
podrobnější technická řešení vycházející z analýz stávající IT/ICT infrastruktury, tak 
dlouhodobá koncepce rozvoje informačního systému s ohledem na rozvoj organizace a 
změny tržního a legislativního prostředí. 
Zahájení a organizace projektu 
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Úlohou systémového integrátora v této fázi je řídit a koordinovat účast všech 
svých subdodavatelů a komunikaci se zadavatelem. V závislosti na požadavcích 
zákazníka systémový integrátor coby hlavní dodavatel kompletně zajišťuje dodávku 
veškerých materiálů potřebných pro budování komplexního informačního systému. V 
roli garanta, systémový integrátor dále řídí a koordinuje jejich kompletaci, zprovoznění 
a integraci. 
Vývoj programového vybavení 
Po zajištění hardwarových komponent přichází čas na vývoj softwarových 
aplikací. Nestává se často, že by integrátor vyvíjel pro každou zakázku zcela novou 
aplikaci. Kdyby tomu tak bylo, proces integrace by se prodloužil až o několik let. 
Obvykle se proto implementují stávající softwarové produkty, které se upravují na míru 
klientovi. 
Implementace 
Tato fáze zahrnuje implementaci jednotlivých subsystémů komplexního 
informačního systému do zákazníkova prostředí včetně testování, ladění výkonu 
hardwaru, instalace softwaru, optimalizace databází a zaškolení uživatelů. 
Garance 
Po úspěšné implementaci informačního systému vztah mezi systémovým 
integrátorem a zákazníkem v žádném případě nezaniká. Systémový integrátor zůstává 
strategickým partnerem společnosti pro další rozvoj a optimalizaci IT/ICT včetně 
havarijního plánování. Svému klientovi také nabízí konzultační služby, často 
elektronickou formou. 
Systémová integrace je tedy dlouhodobý proces, jehož náklady se však 
společnosti dříve či později vrátí v podobě spolehlivě fungující IT/ICT infrastruktury, 
která dokáže podporovat všechny klíčové podnikové procesy, automatizovat její know-
how a připravit ji na obchodní změny. Informační technologie jsou pro většinu 
organizací jedním z klíčových nástrojů ke zvyšování konkurenceschopnosti na stále se 
měnícím trhu. Význam informačních technologií pro podnikání by neměl být 
přeceňován, ale nemůže být ani podceněn. Jak dokazují zkušenosti stále většího 
množství firem, jediná cesta ke snížení nákladů a zvýšení flexibility a efektivity vede 
přes celkovou systémovou integraci. Informační technologie se tak stávají odrazovým 
můstkem k úspěšnému rozvíjení obchodní strategie firmy. (25) 
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1.10.2 Pyramida systémové integrace 
Cílem každé systémové integrace je úspěšný projekt. Systémový integrátor byl, 
je a bude klíčovým partnerem pro zákazníka, jeho hlavním cílem musí být naplnění 
očekávání zákazníka v rámci daného projektu. 
Úspěšnost projektu je z jednoho úhlu pohledu objektivní záležitost - každý 
projekt je možné měřit dle různých a velmi přesných kritérií, jako je například rozpočet, 
termíny, kvalita, splnění cílů projektu, přidaná hodnota pro zákazníka, naplnění 
očekávání klíčových účastníků projektu a členů projektového týmu. Tato kritéria 
jednoznačně definují odpovědnost systémového integrátora a jeho roli. Na stranu 
druhou je úspěšnost projektu velmi subjektivní záležitost, kde skutečně záleží na 
pocitech zákazníka a jeho spokojenosti se systémovým integrátorem. Myslím, že 
všichni mají zkušenost se stavem, kdy je první čistě exaktní kritérium naplněno, druhé 
subjektivní nikoli. Naším cílem je pracovat s oběma kritérii tak, aby výsledkem byl 
úspěšný projekt. 
Podíváme-li se na cílová kritéria z pohledu samotných procesů, získáme 
vrstvenou pyramidu, která popisuje jednotlivé úrovně systémové integrace, a z toho je 
možné popsat také roli systémového integrátora. Podívejme se nyní na jednotlivé vrstvy 
a výstupy vůči zákazníkovi. 
1. Řídicí: První vrstva je bezesporu tou hlavní, určující následně úspěch celého 
projektu. Systémový integrátor by v rámci své role měl zajistit jakési "jádro", 
které se stane hlavním nástrojem pro řízení daného projektu. Jádrem je zde 
myšlena jednotná metodika, definice navazujících dílčích projektů, definování 
základních metrik pro komunikaci, eskalační mechanismy apod. Jádro by se mělo 
stát základním stavebním kamenem, ze kterého následně všechny další vrstvy 
vycházejí. 
2. Procesní: Druhá vrstva zasahuje do samé podstaty byznysu zákazníka. Systémový 
integrátor musí zajistit také na úrovni procesů, že projekt, který bude 
implementován a následně integrován do systému zákazníka, bude v souladu s 
jeho prostředím a procesy. Respektive může navrhnout i změnu, ale ta musí být 
promítnuta i do dalších vrstev v rámci projektu (datová, aplikační atd.), a 
systémový integrátor musí být schopen ji následně plně podporovat. 
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3. Integrační/Aplikační: Třetí vrstvu tvoří samotná integrace IT. A to jak po stránce 
aplikační, tak především integrace daného projektu do prostředí zákazníka. Pro 
tuto vrstvu je charakteristické, že hlavní důraz je kladen na dosažení požadované 
funkcionality ze strany zákazníka při zachování celkové kompatibility prostředí 
IT. 
4. Datová: Pro každý projekt je tato vrstva specifická. Její záběr - a tím pádem 
nároky na integrátora - je velmi široký. Při návrhu je potřeba brát v úvahu 
charakter dat a požadavky zákazníka na jejich dostupnost, celkový objem, 
možnost variabilních přístupů apod. Schopnost systémového integrátora navrhnout 
základní datový model, koncept migrace dat ze stávajících systémů či návrh 
strategie zálohování nebo koncept jednotného úložiště dat je velmi úzce vždy 
vázaná na znalost obchodního prostředí daného zákazníka a z toho vyplývajících 
potřeb. 
5. Bezpečnostní: Předposlední vrstva řeší všechny aspekty bezpečnosti. Na základě 
prostředí každého zákazníka a legislativních požadavků se tato vrstva může 
rozvinout do samostatného dalšího projektu. Integrace vlastních bezpečnostních 
standardů zákazníka v rámci nové aplikace je obvykle základním prvkem, ale je 
možné v rámci této vrstvy řešit také procesní bezpečnost, bezpečnostní politiku 
apod. 
6. Technologická: Tak jako u všech předešlých vrstev, i technologická je silně 
provázána s ostatními. Podobně jako některé jiné vrstvy může tvořit samostatný 
projekt. Hlavním cílem systémového integrátora je především vytvořit dostatečně 
robustní a stabilní prostředí, které bude splňovat všechny nároky zákazníka na 
dostupnost, bezpečnost a flexibilitu. 
 
Jak už vyplývá z popisu jednotlivých vrstev, každý projekt je jiný, a tomu 
odpovídá také význam a rozsah jednotlivých vrstev a s tím souvisejí i požadavky na 
systémového integrátora. Obecně se dá říci, že jednotlivé vrstvy je potřeba použít při 
každém projektu, a je otázkou, zda si zákazník zvolí cestu interního systémového 
integrátora, anebo tuto disciplínu bude outsourcovat. Systémová integrace díky svému 
širokému záběru na jedné straně a velice dynamickému rozvoji informačních 
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technologií na straně druhé klade na případného systémového integrátora vysoké 
nároky. 
Spolupráce systémového integrátora a zákazníka se většinou neomezí pouze na 
jeden projekt. Proto je velmi důležité při výběru systémového integrátora kromě 
standardních kritérií jako jeho velikost, zkušenosti, působení apod. brát v potaz také 
přístup obou stran. Pro úspěch samotného projektu je velmi důležité, aby si obě strany 
myšlenkově vyhovovaly. Velmi nešťastná situace nastane, když každá strana má svoji 
představu o postupech a v projektu se to pak řeší kompromisy či variantními pokusy. 
Výsledkem je tříštění nejen vlastních kapacit, ale především samotného zaměření na 
hlavní cíl projektu. (26) 
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2 Analýza současného stavu 
Každá analýza by měla být vyváženě popisná i kritická a v případě analýz zaměřených 
na strategické řízení by měla být zaměřena především na vývojové trendy působící na 
firmu v uvažovaném časovém horizontu. Vzhledem k tomu, že se firma pohybuje v 
dynamickém prostředí informačních a komunikačních technologií, bude časový 
horizont maximálně tříletý. 
2.1 Představení firmy 
Firma SITEC, s.r.o. vznikla v únoru 2007 odštěpením původní divize 
komunikačních systémů z firmy GlobSol Enterprise CZ s cílem soustředění aktivit 
týkajících se enterprise komunikací do zvláštní firmy. 
Firma je zapsána v Obchodním rejstříku, vedeného Krajským soudem v Brně v 
oddíle C, vložka 58612. Stoprocentním vlastníkem firmy je rakouská firma SITEC, 
GmbH, Wien. Předmětem podnikání firmy jsou ke dni 25. 3. 2008 následující činnosti: 
• Poskytování software a poradenství v oblasti hardware a software, 
• zprostředkování obchodu a služeb, 
• pořádání odborných kurzů, školení a jiných vzdělávacích akcí včetně lektorské 
činnosti, 
• velkoobchod 
• specializovaný maloobchod a maloobchod se smíšeným zbožím, 
• realitní činnost a  
• správa a údržba nemovitostí 
 
2.1.1 Organizační struktura: 
Organizační struktura mateřské firmy, tedy přesněji její rozdělení na jednotlivé 
segmenty, je zachycena na následujícím obrázku: 
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Obr. 6: Struktura mateřské firmy 
 
Organizační plán pak odpovídá tomuto rozdělení: 
 
Obr. 7: Organizační struktura mateřské firmy 
 
43 
Organizační struktura české pobočky pak kopíruje organizační strukturu 
mateřské firmy: 
 
Obr. 8: Organizační struktura české pobočky 
 
Vnitřně je firma rozdělena do tzv. maticové struktury, ve které se prolínají dvě 
různé linie – linie organizace a linie projektů. 
2.1.1.1 Linie organizace 
Linie organizace je relativně stálá základní firemní struktura. Po této linii se řeší 
všeobecné pracovně-právní náležitosti pracovníků (dovolené, pracovní disciplína, 
mzdové zařazení), dlouhodobý odborný růst, služební postup, tvorba běžné pracovní 
infrastruktury apod.  
V rámci linie organizace je každý pracovník podřízen vedoucímu nejmenšího 
organizačního útvaru, do kterého ve smyslu ORGPLANu patří. Odpovídá mu ve věcech 
pracovní disciplíny, využívání všeobecné infrastruktury apod. 
Organizační struktura je popsána v ORGPLANu a obsahuje následující úrovně 
řízení: 





Základními útvary firmy jsou sekce a skupiny. Počet sekcí a skupin ve firmě 
záleží na struktuře a specializaci firmy a struktuře zákazníků.  
2.1.1.2 Linie projektů 
Linie projektů znamená dočasné vztahy existující po dobu trvání projektu, které 
jsou uspořádány tak, aby se vytvořily příznivé podmínky pro úspěšný průběh projektu. 
Za tímto účelem se vytvářejí projektové týmy. 
Projektový tým je dočasný útvar, který mohou tvořit pracovníci různých 
organizačních útvarů. Pracovníci zařazení do projektového týmu zpravidla v důsledku 
vzniku projektu nemění svoje organizační zařazení a zůstávají disciplinárně podřízeni 
vedoucímu svého organizačního útvaru. 
V linii projektů se řeší všechny potřeby projektu (tvorba týmu, vývojové 
nástroje, řízení a controlling projektu, vykazovaní výkonů v projektu, kvalita vývoje, 
projektově-specifická školení, eventuelně speciální motivace v rámci projektů), ne však 
všeobecné pracovně-právní náležitosti jednotlivých pracovníků, které se řeší v linii 
organizace. I když však tyto dva aspekty spolu někdy těsně souvisí, řeší vedoucí 
projektu a organizační vedoucí takovéto situace zpravidla společně (např. nástup na 
dovolenou v době zvýšeného pracovního vypětí v projektu). 
Při vzniku projektů stanoví vedoucí sekce, komu odpovídá vedoucí projektového 
týmu za průběh projektu.  
Při řešení potřeb projektu, které souvisí s jinými odděleními, skupinami nebo 
štábními útvary (např. štábní útvar QM) jedná vedoucí projektového týmu zásadně 
prostřednictvím svého organizačního liniového vedoucího. 
V rámci linie projektů je každý pracovník, který je zařazen do projektu, 
pracovně podřízen vedoucímu projektového týmu, disciplinárně pak dle ORGPLANu. 
2.1.2 Poslání firmy 
Firma SITEC nabízí konzultace, produkty a individuální řešení. Může stavět na 
znalostech prvotřídních expertů a dlouhodobých zkušenostech v oblastech 
telekomunikací a služeb. Naše řešení zvyšují konkurenceschopnost našich zákazníků. 
Firma dodává řešení pro operační systémy UNIX, MS Windows, Linux. 
Využívá moderní programovací prostředky jako je C++, JAVA a vývojové nástroje 
firem Oracle, Microsoft či Informix a další. 
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V současnosti má firma více než 80 pracovníků, převážně vysoce 
kvalifikovaných analytiků a vývojářů, plánován je další růst. Firma má centrálu v Brně 
a pracuje na zřízení obchodního zastoupení v Praze, čímž je umožněno částečné pokrytí 
území České republiky. Zhruba 85% obratu firmy je dosahováno s více než 20 zeměmi 
světa, zejména s Rakouskem. Zbytek obratu tvoří zákazníci v České republice. 
SITEC je vnitřně rozdělen na obchodní divize a Corporate centra. Obchodní 
divize jsou dále děleny na obchodní segmenty. Obchodní aktivity jsou vykonávány 
prostřednictvím prodejních obchodních jednotek (Sales Business Units). Formální 
organizační rámec firmy je dán směrnicemi, příručkou jakosti, manuálem divize, 
vlastními vývojovými metodikami, ale i vývojovými metodami zákazníků. Management 
kvality je řízen koncernovým centrem managementu kvality. Kromě toho všechna 
obchodní centra mají své vlastní manažery kvality, kteří jsou podporováni manažery 
kvality oddělení a pověřenci pro jakost pracujícími na jednotlivých projektech. Tento 
organizační rámec je uzavřen do procesního modelu, který je znázorněn na následujícím 
obrázku: 
 
Obr. 9: Schéma procesního modelu 
 
Firma má organizační jednotky jak v Rakousku, tak i pobočky v dalších zemích, 
ke kterým patří Česká republika, Maďarsko a Turecko. Firma se kromě jiného zabývá i 
vývojem a podporou řešení, produktů a služeb pro platformy: 
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2.1.3 Popis vlastních produktů 
 
Ercom 4000 
• Vývoj platformy Ercom 4000, 
• Četná kompetenční centra (Centers of Competence - Cocs) pro komponenty Ercom 
4000, 
• Systémové testování a spolupráce v implementačním týmu při zkušebním nasazení 
nových verzí produktu v terénu, 
• Podpora globálních prodejců: Chybová analýza a odstranění chyb s použitím 
chybových reportů. Okolo 75% globální podpory systému Ercom 4000 je 
poskytováno firmou SITEC. 
• Poskytování releases na základě metodologie ITIL, 
• Testování verzí, příprava testovacích verzí, start-up testy, 
• Propracované automatizované testy, 
• Hot and focal account management, 
• Přizpůsobená řešení pro vysoce dostupné a vysoce bezpečné spojení, 
• Marketingové a obchodní konzultace pro individuální zákaznická řešení, 
• Vývoj „forward-looking“ témat pro platformu Ercom 4000. 
 
System engineering and Project management 
• Management projektů pro platformu Ercom 4000. Management vývojových aktivit 
od schválení rozpočtu přes vývoj až po uvolnění produktu na trh. 
• Řízení všech příslušných vývojových oddělení po celé Evropě, 
• Spolupráce s implementačním týmem při zkušebním nasazení nových verzí 
produktu u zákazníka (field trials). 
• Koordinace paralelních projektů (management, nové produkty Ercom), 
• Projektový management pro specifická zákaznická řešení ve spolupráci s lokálními 
obchodními odděleními firmy. 
• Spolupráce se GlobSol Corporation HQ vývojovými centry na dlouhodobých 
řešeních, jakými jsou například vývoj standardů, definice nových částí protokolů 
atd. 
• Předběžné studie nových technologií, které předchází začátku vývoje nového 




• Vývoj bran ve všech enterprise variantách, 
• SMEs: Brány pro Ercom 3000 (integrovaná aplikace s vysokou spolehlivostí), 
Ercom 2000 (samostatné řešení IP), Ercom Biz IP (technologie peer-to-peer), 
• Brány pro Ercom 4000 (konvergenční řešení, použitelné od středních až po velmi 
velké podniky), Ercom 8000 (brány EG2700 a EG8700), 
• Celosvětová podpora pro brány, 
• Podpora Ercom 8000 včetně školení, horká linky, úpravy produktu podle přání 
zákazníka, 
• Správa konfigurací pro celý SITEC. 
 
Telefony 
• Vývojové projekty business telefonů, 
• Telefony DeskSet, využívající konvenční technologii TDM (Time Division 
Multiplexing) a technologii Voice Over IP (HFA, SIP); HFA (Hicom Feature 
Access) pro připojitelnost k systémům Ercom, SIP (Session Initiation Protocol) pro 
možnost připojení k produktům jiných výrobců,  
• Bezdrátové telefony s přístupem WLAN, podpora pro oddělení GlobSol 
Corporation HQ R&D, 
• PowerScape telefony: High-end business telefony (TDM, HFA, SIP) s obrazovkou, 
připojitelné k mobilním zařízením prostřednictvím technologií USB a Bluetooth. 
 
Ercom 8000 
• Soft přepínač pro střední a velké firemní zákazníky, kompletně založené na 
informačních technologiích – není třeba žádného speciálního hardware (standardní 
server). 
• Vývoj software pro protokol SIP/CUE, umožňuje připojení k jiným telefonním 
systémům (Ercom 3000, Ercom 4000), 
• Vývoj telefonních funkcí, 
• Komponenty pro webovou správu, licencování. 
• Systémové testy, automatizované testování, 
• System engineering, definování nových funkcí a vlastností, 
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• Řešení pro testování speciálních systémových konfigurací (například zahrnutí OEM 
produktů) přímo u zákazníků, 
• Kompetenční centrum pro licencování komponent. 
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3 Návrh podnikatelského záměru 
3.1 Analýza okolí firmy 
Při návrhu podnikatelského plánu je třeba sledovat veškeré vlivy působící na 
prostředí, ve kterém se naše firma pohybuje a to nejen v daném konkrétním okamžiku, 
ale musíme se zabývat i predikcí budoucího vývoje především z důvodů návratnosti 
investic do podnikání vložených. Sebelepší podnikatelská myšlenka realizovaná bez 
dobré studie vývoje okolí je existenčně ohrožena a může skončit krachem. 
3.1.1 SLEPT analýza 
Tato analýza je zpracována pouze pro relevantní faktory obecného okolí firmy a 
to je technologická, legislativní, politická, ekonomická a sociální sféra. 
3.1.1.1 Technologické faktory 
Vzhledem k tomu, že firma především prodává zejména znalosti a schopnosti 
svých zaměstnanců, není nutné primárně řešit například problémy, které vyplývají z 
rychlosti morálního zastarávání produktů. Nicméně je důležité, aby si dokázala udržet 
konkurenceschopnost v oblasti know-how, které je soustředěno mezi zaměstnanci. Je 
tedy nutné neustálé vzdělávání zaměstnanců, které napomáhá udržet je na vysoké 
technologické úrovni.  
3.1.1.2 Legislativní faktory 
Legislativní faktory mají podstatný vliv na podnikatelské prostředí. Vymezují 
prostor pro podnikání a upravují jeho formu. Významně tak ovlivňují rozhodování v 
podnikání. Jsou v regulích jednotlivých států a patří sem zákony, právní normy a 
vyhlášky a další. Vzhledem k tomu, že firma je nejen vlastněna zahraničním vlastníkem, 
ale i proto, že významné množství klientů je ze zahraničí, musí se firma například 
potýkat s omezeními na pracovním trhu v Rakousku a v Německu, případně v dalších 
zemích. Legislativa pak má na chod firmy nezanedbatelný vliv i z hlediska firemních 
benefitů. Například nejasnosti kolem stravenek, které jsou poměrně žhavým tématem. V 
neposlední řadě se benefitů týkají i daňové zákony a občas dochází k tomu, že je třeba 
zaměstnanci provést zpětné dodanění poskytnutých benefitů na základě názorů 
daňového poradce. 
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3.1.1.3 Politické faktory 
Pokud se týká politických faktorů, tak lze říci, že z tohoto pohledu je situace v 
naší zemi stabilní. Fungují zde demokratické principy, jsme součástí NATO, naše země 
vstoupila v květnu 2004 do Evropské unie. To jsou základní předpoklady politické 
stability v zemi.  
Stabilita vlády, která vzešla z posledních parlamentních voleb, je však poněkud 
křehčí, vzhledem k tomu, že se v klíčových hlasováních opírá o hlasy dvou původně 
opozičních poslanců. Nicméně tato situace nemá přímý vliv na fungování firmy. 
Daňová politika této vlády vyplývá z programového prohlášení této vlády, ve kterém se 
zavázala k postupnému snižování daňové zátěže jak u daní z příjmů fyzických, tak i 
právnických osob. V případě, že skutečně dojde k její realizaci, mohlo by plánované 
snižování daní být pro firmu ne nepodstatným ulehčením, což může mít pozitivní vliv 
například pro navyšování platů. 
3.1.1.4 Ekonomické faktory 
Mezi důležité ekonomické faktory, které firmu ovlivňují, patří zejména snižující 
se nezaměstnanost, která se projevuje především při hledání nových pracovníků. V 
posledních letech je na trhu práce nedostatek IT specialistů, které firma potřebuje ke 
svému dalšímu rozvoji. Kromě toho v minulém období docházelo k příchodu 
významných zahraničních investorů v oblasti IT a telekomunikací do brněnského 
regionu (IBM, Honeywell a další), které způsobilo zvýšení poptávky po 
kvalifikovaných zaměstnancích. Tento růst poptávky pak vyvíjí tlak na růst mezd v této 
oblasti. 
Významným faktorem pro fungování firmy je také vývoj kurzu CZK/EUR. 
Vzhledem k tomu, že se významná část firemních výnosů realizuje v EUR a náklady 
naopak v CZK, pak neustálé prudké posilování CZK vůči EUR snižuje korunový výnos. 
Z tohoto hlediska je významné zejména nedávné posílení kurzu koruny (viz Obr. 10). 
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Obr. 10: Vývoj kurzu CZK/EUR, (www.kurzy.cz) 
3.1.1.5 Sociální faktory 
Firma ke své činnosti nezbytně potřebuje pracovníky se vzděláním v oblasti IT a 
ICT. Firma může těžit z faktu, že Brno je centrem vysokého školství – jsou zde 3 
univerzity, které produkují absolventy oborů výpočetní a komunikační techniky (VUT, 
Masarykova univerzita a MZLU). Vzhledem k tomu, že se Brno v posledních letech 
stává technologickým centrem, roste poptávka po pracovnících s technickým vzděláním 
v IT/ICT. Konkurence na trhu práce tak nemá pouze ekonomické dopady, ale obecně se 
mění sociální rozložení pracovníků – přichází mnoho mladých absolventů škol a také 
z důvodů stárnutí populace roste i počet seniorů v oboru. 
3.1.2 Analýza oborového prostředí 
Analýzu oborového prostředí provedeme Porterovou analýzou 5 sil. Tato 
analýza se zaměřuje na tyto oblasti:  
• Hrozbu substituce produktů  
• Hrozbu vstupu nových konkurentů na trh 
• Intenzitu konkurenčního boje 
• Vyjednávací sílu odběratelů  
• Vyjednávací sílu dodavatelů  
 
Vzhledem k tomu, že se snažíme analyzovat situaci a posoudit realizovatelnost 
záměru firmy začít nabízet služby v oblasti systémové integrace, musíme se zaměřit na 
předpoklady k tomu, abychom tohoto cíle mohli dosáhnout. 
Prvním a nejdůležitějším předpokladem a pilířem, na kterém firma staví svůj 
byznys je prodej pracovních hodin svých zaměstnanců, a to v současné době téměř 
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výhradně v rámci koncernu. Produktem je tedy pracovní hodina, za kterou zákazníci 
platí. Jedním ze strategických cílů firmy je tedy budovat a rozvíjet partnerství s 
ostatními divizemi koncernu. Jejich cílem je po proplacení hodin dosáhnout svého cíle 
(projektový cíl u zákazníka), tj. odběru software (produktu) nebo služby. Toto je 
specifické prostředí koncernu a obecně velkých mezinárodních firem, k němuž je nutno 
v následující analýze oborového prostředí přihlédnout. Na dobrém fungování tohoto 
pilíře je závislý další možný rozvoj druhého pilíře, který by měly představovat obchodní 
aktivity firmy na lokálním trhu v ČR. Na tomto trhu se chce firma rozvíjet především 
v oblasti prodeje stávajících produktů (viz popis portfolia firmy), ale zároveň i v oblasti 
systémové integrace.  
Jednotlivé hrozby budeme hodnotit stupnicí Nízká – Střední – Vysoká. 
  
a) Hrozba substituce produktů úzce souvisí s hrozbou vstupu nových konkurentů na 
trh a pojmem konkurence na tomto specifickém trhu pracovních hodin. Každá 
pobočka (tzv. region) „bojuje“ o získání projektu u jeho zadavatele, kterým je 
v našem případě téměř výhradně GlobSol Enterprise. Pokud má region výborné 
reference a kvalitní know-how, pak bývá zadavatel zakázky většinou méně cenově 
citlivý a je ochoten zadat projekt právě do tohoto regionu. Hlavní konkurencí jsou 
tedy při zadávání projektu ostatní regiony, vlastnící podobné konkurenční know-
how a nebo nabízející nižší hodinovou sazbu. Obě hrozby jsou tedy navzájem 
svázány. V poslední době mateřská firma rozšiřuje pobočky v cenově 
lukrativnějších regionech (například Turecko). Cílem je především snížení nákladů 
na pracovní sílu, které představují až 90% nákladů. Tato hrozba je tedy vysoká. 
Hodinová sazba na pracovní sílu v našem regionu je ve srovnání s levnějšími 
regiony relativně vysoká. Kromě toho zde negativně působí vlivy vývoje kurzu 
EUR/CZK a nedávný vstup nových konkurentů a rozvoj jejich lokací. Kromě toho 
se firma v posledním období potýkala s nebezpečím odlivu know-how, které bylo 
způsobeno relativně vysokou fluktuací zaměstnanců v minulém roce. Tento problém 
se začal projevovat po reorganizaci a vyčlenění aktivit, týkajících se oblasti 
Enterprise communications do samostatné firmy, pro kterou začal koncern hledat 
strategického partnera. V současnosti se problém s fluktuací zaměstnanců podařilo 
firmě stabilizovat. 
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b) Hrozba vstupu nových konkurentů je střední. Nový konkurent znamená novou 
pobočku v regionu, což představuje velmi mnoho práce, nicméně je-li již jednou 
nová pobočka vytvořena, pak je snaha do ní přesunout hodně projektů (pracovních 
hodin). Je jen otázka času, kdy dojde k omezení práce na technologicky méně 
náročných projektech v Brně. 
c) Intenzita konkurenčního boje je vysoká, především ze strany ostatních poboček, 
které mohou nabízet podobný know-how profil s nižší cenou pracovní síly. V našem 
případě jde především o regiony Maďarsko, Rumunsko, Turecko a Indie. 
d) Vyjednávací síla odběratelů je vysoká. Zákazník je pánem, firma má minimální 
volnost k rozhodování při specifikaci projektových úkolů. Firma je na svých 
zákaznících existenčně závislá. Vzhledem k majetkovým poměrům je řízení (jak 
projektové tak i organizační) pod přímým nebo velmi silným vlivem odběratelů. 
e) Vyjednávací síla dodavatelů je nízká. Firma využívá externí dodavatele pouze 
vzácně, především pro dodávky hardware a software pro projektové týmy. Na těchto 
trzích panuje v České republice velká konkurence, tedy je snadné nahradit 
dodavatele.  
 
Na základě výše uvedené analýzy můžeme provést SWOT analýzu. Zvážíme 
příležitosti a hrozby.  
 Vzhledem k nedávnému vytvoření nákladově efektivnějších poboček 
skupiny SITEC (viz Porterova analýza) se musí firma specializovat. To je jedinečná 
příležitost vyniknout v rámci koncernu nad konkurenci a zamezit tak postupnému 
přesunu práce jinam a zániku oddělení nebo dokonce celé firmy. Firma má příležitost 
využít potenciálu vysokého školství v Brně – Brno nabízí absolventy Fakulty 
informatiky Masarykovy univerzity a Fakulty informačních technologií VUT. Dále má 
firma možnost se rozvíjet a založit další pobočky v České republice v regionech, kde 
penetrace IT firem do pracovního trhu je relativně nízká (Olomouc, Zlín). Výhodou a 
příležitostí je i geografická pozice Brna, je blízko Vídně (centrum SITEC), Bratislavy a 
Německa.  
 Hrozeb je několik:  
• Výnosy firmy jsou v EUR a náklady v CZK. Vzhledem k neustálému a 
nedávnému prudkému posílení CZK vůči EUR (až o 15% během 3 měsíců) je nutné 
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provést rozsáhlé šetření, aby bylo možné dodržet plánovaný rozpočet. Vzhledem k 
pesimistickému výhledu (CZK má dále posilovat) je toto největší hrozba, neboť snižuje 
konkurenceschopnost firmy.  
• V České republice došlo díky silnému růstu ekonomiky k nedostatku 
pracovníků v IT, firmy se o ně přetahují. Brno se stalo významným IT centrem (IBM, 
Honeywell, Logica a jiné firmy). To vytváří tlak na růst mezd a v kombinaci s vývojem 
kurzu CZK jde o významnou hrozbu.  
• Další hrozbou je omezení přístupu Čechů na pracovní trhy Německa a 
Rakouska, snižuje se tak možnost lepší spolupráce v rámci koncernu. Tato hrozba je 
však časově omezená. 
3.2 Analýza vnitřního prostředí společnosti 
Firma v současné době prodává hodiny odpracované svými zaměstnanci na 
projektech pro zákazníky koncernu. Toto prostředí se vyznačuje nižší mírou 
konkurenčního boje než otevřený trh. Firma však konkuruje jiným IT firmám v Brně a 
okolí, proto je i pro ni důležité mít kvalitní prezentaci a musí vstupovat do 
konkurenčního boje na trhu práce v soutěži o nové kvalitní pracovní síly. 
Výroba v prostředí firmy odpovídá produkci proplacených pracovních hodin 
podle stanoveného plánu (krátkodobý na jeden obchodní měsíc, střednědobý na 
obchodní rok a výhled na 2 obchodní roky). Stejně jako výnosy plánují se i náklady 
výroby. Výrobní faktory jsou tedy následující: 
• Lidé (pracovní síla), 
• Know-how lidí v oblasti managementu a projektového řízení, 
• Technické vybavení. 
 
Nejdůležitějším faktorem v tomto typu podnikání s vysokou přidanou hodnotou 
jsou lidé, tedy zaměstnanci. Klíčoví jsou především techničtí zaměstnanci a zejména 
jejich znalosti a jazykové schopnosti (pro naši firmu jsou nejdůležitějšími jazyky 
angličtina a němčina). Tito lidé musí tvořit sehraný tým, který dokáže efektivně a 
úspěšně řešit zadané problémy. Dále je důležité také know-how v oblasti managementu 
a řízení projektů. Samozřejmým a logickým požadavkem je špičkové technické 
vybavení.  
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V logistické oblasti řízení jde o zajištění vybavení pro práci na projektech. 
V našem případě se jedná tedy o zajištění hardwarového a softwarového vybavení a 
projektových školení pro zaměstnance firmy. Ve firmě SITEC CZ se uplatňuje princip 
procesního řízení. Způsob objednávání hardwarového a softwarového vybavení 
plánování a školení zaměstnanců podléhá přesně stanoveným firemním procesům. Tyto 
procesy stanovují přesný postup řešení každé situace, která se v logistickém řízení může 
vyskytnout. Procesy se průběžně aktualizují a upravují tak, aby vyhovovaly měnícím se 
podmínkám.  
Základním nástrojem manažerského projektového řízení nejen v SITEC, ale i v 
celé skupině GITS, je PROCON. Jde o ucelený informační systém pro projektové řízení 
s návazností na další informační systémy ve skupině GITS, hlavně s ERP systémem 
SAP a dále různými zaměstnaneckými databázemi a systémy (např. evidence 
docházky). PROCON poskytuje manažerskému vedení souhrnné informace o stavu 
jednotlivých projektů, jejich kritických stavech, fázích řešení, nákladech, výnosech, 
spotřebovaných a plánovaných hodinách, stavu řešení produktu a podobně.  
Systém PROCON má velmi dlouhou historii. První verze produktu se objevila 
na začátku 80. let. Od té doby prošel PROCON mnoha změnami a stal se jedním z 
nejpoužívanějších nástrojů ve firmě. V současné době je aplikace PROCON dostačující 
po obsahové stránce, nabídnutá funkcionalita uspokojuje poptávku. Protože jde o legacy 
softwarový produkt, má tento stav svoje výhody a nevýhody:  
• Drtivá většina uživatelů je zvyklá na uspořádání aplikace, toto se nemůže 
příliš měnit, 
• Aplikace je z větší nebo menší míry postavena na (mnoha) generacích 
různých vývojových nástrojů a technologií a také hlavní databáze prošla 
mnoha změnami.  
PROCON je klíčová aplikace, proto vyvstala nutnost řešit problém se zastaralou 
technologií, pomocí níž byl vyvinut. Konkrétně jde o proprietární vývojovou platformu 
Silverstream, která dnes vyžaduje aplikační podporu v moderním operačním systému, 
která ale již z důvodu zastarání platformy Silverstream není dostupná. To znamená, že 




Rozdělení logistických rolí, tj. rolí relevantních pro logistické řízení firmy, má 
logickou vazbu na organizační strukturu a na způsob řízení (projektová a liniová 
organizační struktura). Jednotlivé role a jejich přibližné pravomoci jsou popsané v 
následujícím přehledu: 
• Department Leader 
o Může vytvářet IT požadavky, schvaluje požadavky 
• Quality Manager 
o Podporuje zlepšování firemních procesů logistických objednávek, 
dvakrát ročně provádí jejich audit. Kromě toho má každý projekt 
svého QAM - Manažera kvality na projektu. 
• Project Leader 
o  Je zodpovědný za hardwarové požadavky v rámci projektu, 
o Komunikuje s IuK, zajišťuje zacházení s hardwarem projektových 
zákazníků 
• IuK (Information und Kommunikation) 
o Tato role má pro firemní logistiku klíčový význam, 
o  IuK vytváří logistické požadavky, rozhoduje o nich v rámci svých 
pravomocí, rozhoduje o časovém rámci, způsobu financování 
apod. 
• Pracovník HR 
o  Je zodpovědný za požadavky na školení lidských zdrojů, 
o  Kontroluje oprávněnost požadavků  
• Zaměstnanec 
o Vytváří požadavky na IuK, 
o Je oprávněn nakoupit vybavení v hodnotě do 5000 CZK ve 
zrychleném režimu (podléhá schválení jeho IuK a dalším 
pravidlům). 
3.2.1 Systém řízení jakosti 
Ve firmě je zaveden systém řízení jakosti (Quality Management System – QMS) 
certifikovaný dle požadavků normy ČSN EN ISO 9001:2001. Poslední recertifikace 
našeho QMS proběhla v listopadu 2007, v ročních intervalech probíhají též pravidelné 
dozory. Systém managementu jakosti je ve firmě zaveden, dokumentován a uplatňován 
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tak, aby byly definovány všechny rozhodující procesy (interní i externí), nezbytné pro 
splnění všech požadavků zákazníka. 
Odpovědnost za udržování a další rozvoj systému managementu jakosti má 
manažer jakosti společnosti. Mezi jeho hlavní úkoly patří údržba a zlepšování 
stávajícího systému řízení jakosti (tedy firemních procesů) a to zejména na základě 
impulsů od zaměstnanců, výsledků auditů a dozorů či na základě zpětné vazby od 
zákazníka. 
Pro zajištění stabilní kvality vývoje produktu je ve společnosti používána 
vývojová metodika GSDM, která byla vyvinuta jako model pro postup při vývoji a 
údržbě software v naší mateřské společnosti GlobSol Enterprise, a která je certifikována 
jako konformní s normou EN ISO 9001:2001. Na základě rozhodnutí vedení společnosti 
je tato metodika používána jako standardní, není-li software vyvíjen dle jiné metodiky 
požadované zákazníkem. Pro všechny činnosti, pro které zákazník požaduje vlastní 
metodiku a současně ji jasně a bez vnitřních rozporů definuje a dodá příslušné 
podklady, budou platit v první řadě jeho postupy. 
3.2.1.1 Struktura metody GSDM 
Těžiště metody tvoří model s popisem jednotlivých okruhů činností seřazený do 
fází. Podle metody GSDM začíná projekt fází Inicializace, ve které se rozhodne na 
základě primárních požadavků a předběžného plánu projektu, zda se bude projekt 
realizovat nebo ne. V případě kladného rozhodnutí se uskuteční fáze Definice, Návrh, 
Realizace, příp. Nasazení. Každý projekt (i když nepokračuje realizačními fázemi) se 
ukončuje fází Ukončení. 
58 
 
Obr. 11: Schéma vývojové metody GSDM 
 
Fáze rozdělují celkový proces vývoje softwaru do logických etap. Pro každou 
fázi jsou definovány požadavky (vstupy), činnosti a výsledky (výstupy), a to zvlášť z 
technického hlediska, organizačního hlediska a z hlediska zabezpečení jakosti. S 
výjimkou první fáze je dosažení výsledků jedné fáze vždy předpokladem pro zahájení 
fáze další. Není-li předchozí etapa uzavřena, nesmí být následující zahájena. Ukončení 
každé fáze je formalizováno. GSDM umožňuje v každém okamžiku přehled o stavu 
práce (ve které fázi se projekt nachází, kdo je odpovědný, kde a jaké jsou výsledky, …). 




• výstavbových stupňů, 
• spirálový. 
Výběr průběhového modelu je závislý na technologii, která se v projektu 
používá a na typu projektu/zakázky -  např. model prototyping umožňuje zrychlený 
vývoj spojením návrhových a realizačních činností. Firma je tedy v rámci svých 
vývojových metod připravena na adopci či přizpůsobení se požadavkům zákazníka a 
jeho přímým začleněním do vývojového procesu.  
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3.2.2 Faktory vědeckotechnického rozvoje 
Inovace bývá označována jako klíč k dlouhodobé konkurenceschopnosti. Kdo 
neinovuje, dříve či později na to doplatí. V poněkud izolovaném prostředí koncernu je 
toto pravidlo poněkud upozaděno, nicméně zůstává aktuální.  
 Jak už jsem zmínil, SITEC CZ se z dříve uvedených důvodů stává 
dražším regionem a z toho důvodu klesá jeho cenová atraktivita ve srovnání například s 
Tureckem. Tuto nevýhodu má firma šanci zvrátit jen pokud bude nabízet nějakou jinou 
zajímavou znalost/schopnost (jde tedy o strategii specializace). Tento závěr tlačí na 
rozvoj know-how a zvýšení míry přidané hodnoty v každé fakturované pracovní hodině.  
 Vzhledem k uvedeným faktům a k vytyčeným cílům musí firma sledovat 
tyto dlouhodobé cíle:  
• Maximalizace know-how zaměstnanců, 
• Snaha o udržení nebo získání výzkumných projektů v rámci koncernu, 
• Snaha o prodej znalostí svých zaměstnanců (jak technických, tak i 
manažerských) na lokálním trhu v ČR.  
Těchto cílů lze dosáhnou například intenzivní spoluprácí s vysokými školami v 
Brně (FI MU, FIT VUT, FEKT VUT). V této situaci je třeba pamatovat nejen na 
krátkodobé zajištění pracovních zdrojů, ale především právě dlouhodobé faktory 
vědeckotechnického rozvoje. Takto organizovaná pracovní síla je nejlepším 
předpokladem pro vědeckotechnický rozvoj firmy. 
Dalším důležitým faktorem vědeckotechnického rozvoje je používání celé sítě 
expertů nazývané WebExpert. Pod hrubě definovanou organizační strukturou se skrývá 
mnoho sociálních sítí vytvořených pomocí tohoto nástroje, které mapují trendy a 
technologie, kolem kterých se chtějí lidé sdružovat. Mnoho z nich pouze skomírá a 
spíše pouze existují, ale mnoho z nich je aktivních. Jde především o ty, které se zabývají 
populárními technologiemi, a probíhá na nich čilá e-mailová konference. Organizační 
struktura je nadefinována takto: 
• Call for network – požadavek na vytvoření sítě, ostatní uživatelé se 
mohou přihlásit, 
• Interest Net – k založení sítě musí být přihlášeni, alespoň tři lidé z 
různých oddělení, 
• Expert Net – zájmová síť poskytuje služby konzultace, školení, atd. 
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• Support Center – Local – kontaktní osoby Support Center v regionech, 
• Support Center – centra, která jsou financována vedením společnosti v 
nejdůležitějších oblastech (Test, Windows, atd.) 
Tato síť nám poskytuje další možnosti realizace a rozvíjení našeho know-how, 
které je třeba budovat. 
3.2.3 Faktory pracovních zdrojů 
Jak už bylo zmíněno, pracovní zdroje a jejich další rozvoj je klíčovým faktorem 
úspěchu firmy. Firma je si této skutečnosti velmi dobře vědoma a má proto 
propracovaný systém benefitů a vzdělávání svých zaměstnanců i speciální oddělení pro 
práci s lidskými zdroji (oddělení HR). 
3.2.3.1 Benefity 
Benefity se rozumí nepovinná nabídka výhod, poskytovaných zaměstnancům 
společnosti za účelem motivace a stabilizace pracovníků. Jinými slovy společnost 
SITEC považuje za velmi důležité, poskytnout svým zaměstnancům mimo mzdu také 
„něco navíc“.  Jako i ostatní ekonomicky silné společnosti se i SITEC snaží 
optimalizovat poměr mezi užitkem daného benefitu pro zaměstnance, společně s 
daňovou výhodností pro obě strany - zaměstnavatele i zaměstnance. Mezi poskytované 
benefity patří: 
• Jazykové kurzy jsou jedním z nejoblíbenějších benefitů, které jsou 
zaměstnancům poskytovány. Výuka německého a anglického jazyka probíhá v 
několika úrovních znalostí. Každý zaměstnanec má možnost si vybrat kurz, 
který vyhovuje jeho jazykovým dovednostem. Standardně mohou zaměstnanci 
navštěvovat dva jazykové kurzy současně, každý další kurz podléhá schválení 
vedení firmy. Na základě individuální dohody mohou zaměstnanci navštěvovat 
veřejné kurzy a společnost může převzít část nákladů. 
• Stravenky (příspěvek na stravování) - firma poskytuje svým zaměstnancům za 
každý odpracovaný den stravenky v hodnotě 85 Kč. Platí, že zaměstnanec si 
hradí 45 % a firma přispívá 55 % z nominální hodnoty stravenky. Jedná se o 
daňově uznatelný náklad jak pro zaměstnance, tak pro zaměstnavatele a z této 
částky se neodvádí ani povinné platby zdravotního a sociálního pojištění, čím se 
zvyšuje reálná mzda zaměstnance. Další existence tohoto benefitu je však 
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nejistá, vzhledem k tomu, že se vláda snaží prosadit zrušení daňových úlev na 
stravenky, což by tento benefit učinilo málo atraktivním.  
• Periodické lékařské prohlídky - Zdraví  je tou nejvzácnější komoditou, kterou 
jednotlivý zaměstnanec disponuje. Firma je si plně vědoma, že prevence vzniku 
zdravotních problémů je zcela stěžejní pro všechny bez rozdílu pozice a zařazení 
do struktury společnosti. Proto nad rámec zákonné povinnosti 5 let, poskytuje 
svým zaměstnancům periodické lékařské prohlídky každé dva roky. 
• Slevy nabízené pro zaměstnance v rámci koncernu - Pro všechny 
zaměstnance je nabízena také možnost využití korporátních zaměstnaneckých 
slev, které jsou centrálně poskytovány všem zaměstnancům korporace i v České 
Republice. 
• Nápoje zdarma – V rámci ochrany zdraví při práci a dodržování pitného režimu 
zaměstnanců, poskytuje společnost SITEC CZ svým zaměstnancům na všech 
pracovištích nápoje zdarma. Jedná se o nápoje nealkoholické (káva, čaj a balená 
voda). 
• Knihovna odborné literatury - je k dispozici všem zaměstnancům na 
pracovišti v Brně. Knihovna slouží k prohlubování odborných znalostí a 
samozřejmě může posloužit také k získání povědomí o dalších oborech, nebo k 
jazykovému vzdělávání. Kromě toho může zaměstnanec požádat svého 
nadřízeného o pořízení další knihy, která přispěje k plnění jeho aktuálních 
pracovních úkolů. Tyto knihy budou propláceny z firemních prostředků a budou 
zařazeny do knihovny firmy.  
• Týden dovolené navíc - může být také nazýván nadstandardní délka dovolené. 
Jedná se o benefit, který je zaměřen na možnost delší relaxace organismu 
zaměstnanců po jejich pracovním výkonu. Nadstandardní délka dovolené je 
daňově uznatelný náklad pro zaměstnavatele v případě, že se jedná o pracovně 
právní nárok zaměstnance. Pro zaměstnance je tento benefit zdanitelným 
příjmem, který také podléhá odvodům na sociální a zdravotní pojištění. 
• Pružná pracovní doba - v případě dohody mezi zaměstnavatelem a 
zaměstnancem, může zaměstnanec využívat tzv. pružné pracovní doby. V praxi 
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to pro zaměstnance znamená povinnost být na pracovišti v době od 9.00 do 
15.00 hodin, pokud se zaměstnanec se svým nadřízeným pracovníkem 
nedohodne jinak. 
• Kompenzace času stráveného na cestě mimo pracovní dobu – firma 
kompenzuje svým zaměstnancům dobu, kterou strávili cestováním mimo 
pracovní dobu. Tato kompenzace je stanovena jako fixní částka za hodinu 
cestování mimo pracovní dobu. V případě, že je zaměstnanec vyslán na pracovní 
cestu, ať už do zahraničí, anebo tuzemska, bude mu poskytnuta tato kompenzace 
při vyúčtování pracovní cesty. 
• Životní pojištění - na získání tohoto benefitu mají nárok zaměstnanci, kteří 
budou nominováni svými nadřízenými pracovníky a splňují podmínky pro 
udělení Životního pojištění, tzn., že pracují ve firmě déle než 6 měsíců. Další 
podmínky udělení tohoto benefitu jsou k dispozici zaměstnancům v interním 
předpisu. 
• Penzijní připojištění - Cílem penzijního připojištění je dát každému občanovi 
možnost zabezpečit si s předstihem na důchod takovou výši doplňkových 
příjmů, jakou si sám zvolí. Společnost SITEC CZ zvolila možnost přispívání do 
fondů penzijního připojištění jako jednu z možností benefitů, pro zaměstnance 
pracující ve společnosti déle než 2 roky. Výše příspěvky firmy je procentuálně 
odstupňovaná podle dalších kritérií. 
• Kreditní karty American Express - na získání tohoto benefitu mají nárok 
všichni zaměstnanci, tzn. i ti, kteří nejsou vysíláni na pracovní cesty do 
zahraničí. Kreditní karta je poskytnuta všem zaměstnancům i pro soukromé 
účely. 
• Podpora parkování - Na pracovišti pronajímá společnost limitovaný počet míst 
k parkování pro zaměstnance. 
• Společenský a sportovní fond - Fond pro sociální a sportovní aktivity firmy. O 
způsobu jeho čerpání rozhoduje vedení firmy. 
• Mobilní telefony - Zaměstnanci, kterým je přidělen mobilní telefon pro plnění 
jejich pracovních úkolů, jej mohou použít i pro soukromé účely.  
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• Příspěvky na vzdělání, školení, které nejsou nezbytně nutné k výkonu práce 
Společnost SITEC CZ poskytuje nemalé finanční prostředky na další vzdělávání 
zaměstnanců, které umožňují se aktivně účastnit různých školení a vzdělávacích 
aktivit, které bezprostředně nesouvisí s výkonem pracovních aktivit. 
3.2.3.2 Vzdělávání 
Kromě benefitů pečuje firma i o vzdělávání svých pracovníků. V nabídce 
školení a tréninků je celá škála odborných školení prohlubující profesní kompetence v 
rozličných oblastech informačních technologií, metodická a procesní školení a v 
neposlední řadě také školení hard a soft skills, neboli měkkých a tvrdých dovedností. 
Firma také nabízí zaměstnancům tzv. rozvojové programy, které jsou zaměřeny na 
zlepšení potřebných dovedností formou ucelené bloku školení. 
Hlavním cílem procesu vzdělávání a rozvoje je rozvinout kariéru zaměstnance 
takovým způsobem, který by byl ku prospěchu jak organizace, tak jeho samotného. 
Firma využívá pro zajištění systému vzdělávání a osobního rozvoje následující 
nástroje: 
• Funkční mapy a Matice vzdělávání a rozvoje (FM&MVR) 
Jsou to nástroje používané pro následující účely: 
o Funkční mapy 
 jsou nástrojem, který slouží před a během procesu náboru jako 
základ pro tzv. „srovnání s pozicí“. (kandidátovy schopnosti jsou 
porovnávány s popisem práce, s prioritami a požadavky na danou 
pozici). 
 Jde o popisy práce v rámci korporace s veškerými výhodami s tím 
spojenými (např. porovnání funkcí, know-how, kvalifikace, atd.) 
 Slouží jako nástroj pro plánování kariéry. 
o Matice vzdělávání a rozvoje představuje: 
 Nástroj pro srovnání vzdělání s rozvojovými potřebami na určitou 
pozici a pro plánování školení, 
 Sjednocující nástroj pro dosažení a udržení srovnatelných 
kvalifikací ve společnosti. 
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• Výběrové a rozvojové centrum 
Výběrové centrum se používá hlavně k výběru nejlepších kandidátů ze skupiny 
žadatelů buď zvnějšku (nábor) nebo ze stávajících zaměstnanců společnosti. V&RC 
může být rovněž používáno jako tzv. Výběrové & Rozvojové Centrum pro hodnocení 
zaměstnanců a výběr talentů. 
• Check-up 
Check-up je komunikační nástroj pro podporu dialogu mezi zaměstnancem a 
jeho nadřízeným. Používá se pro zhodnocení toho, jak zaměstnanec splnil své úkoly, 
pro stanovení nových cílů, pro plánování zaměstnancových výkonů v předvídatelné 
budoucnosti a pro plánování jeho dalšího osobního rozvoje. 
• Potential list + High potentials 
Potential list je nástroj sloužící k plánování kariéry v rámci společnosti a pro 
srovnání napříč PSE. Identifikace talentů je nástroj, který umožňuje vedení společnosti 
najít potenciální talenty – zaměstnance, jejichž výkony jsou výrazně nadprůměrné. 
Seznam potenciálu také ukazuje, jak je v rámci společnosti rozložena personální 
struktura. 
• Průzkum spokojenosti zaměstnanců 
Jde o nástroj používaný každý druhý rok, který je založen na zpětné vazbě od 
zaměstnanců pro zhodnocení mj. rozvoje školicích aktivit. Výzkum spokojenosti 
zaměstnanců může určit možný prostor pro zdokonalení také ve vztahu ke školení a 
rozvoji a jiným nástrojům a postupům HR. 
SITEC CZ dále využívá pro vzdělávání svých zaměstnanců různých druhů 
školení. Školení jsou pro danou funkci buď povinná, nebo doporučená. Příslušné 
seznamy školení jsou k dispozici zaměstnancům na firemním intranetu. Školení jsou 
rozdělena na technická, školení měkkých dovedností a Metodická školení, dále 
Rozvojové programy – PROPER, PROMOTE a další. Firma využívá i manažerské a 
expertní programy – manažerské vzdělávání. 
3.2.4 Faktory finanční a rozpočtové 
Firma SITEC CZ je z 100% vlastněná mateřskou firmou SITEC, GmbH 
Rakousko. Téměř všechny zakázky jsou v současnosti zakázky pro jiné firmy koncernu 
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GlobSol Corporation, především v Evropě, 90% objemu zakázek je realizovaných s 
mateřskou firmou.  
Firma má s GlobSol Corporation Financial Services dohodnuté tzv. cash-pooling 
konto pro zabezpečení přísunu hotovosti. Z tohoto konta může firma čerpat hotovost a 
zůstatek je každý den večer dorovnán na nulu. Z toho plyne, že firma nemá problémy s 
cash-flow.  
Hlavními finančními cíli firmy jsou:  
a) Cost efficiency, tedy udržení nízkých nákladů, cílem je nezvyšovat 
hodinovou sazbu, 
b) Dodržení finančních plánů 
Finanční plány zahrnují hodinovou sazbu na jeden obchodní rok dopředu a plán 
nákladů. Výsledkem je EBIT, cílem firmy je tento EBIT dodržet. 
3.3 Hodnocení pozice firmy 
Na základě výše uvedeného můžeme přistoupit ke SWOT analýze firmy. SWOTka je 
pojata jako sumář nejdůležitějších relevantních závěrů z předchozích dílčích analýz a 
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• Budování know-how 
• Kvalitní tým odborníků ve firmě, kteří mají zkušenosti 
z předchozích projektů 
• Technické i jazykové schopnosti lidí 
• Většina lidí ve firmě jsou týmoví hráči 
• Know-how v oblasti managementu 
• Existence relativně stabilního přísunu projektů ze 
strany mateřské firmy 
• Používání specializovaných utilit na management 
projektů 
• Široká nabídka školení 
• Kvalitně odváděná práce, systém řízení kvality 
• Propracovaný systém benefitů 
• Možnost sebevzdělávání zaměstnanců 
• Získávání feedbacku od zaměstnanců prostřednictvím 
Check-up pohovorů a Barometru spokojenosti 
• Možnost kompenzace hodin – pružná pracovní doba 
• Stabilní zázemí pro zaměstnance, nehektické prostředí, 
otevřená firemní kultura 
• Silná pozice v nefinančních benefitech 
• Cash-pooling konto pro zabezpečení cash flow 
• Geografická pozice firmy 
 
W 
• Náklady na pracovní sílu tvoří 54 % obratu firmy 
• Existenční závislost na nevelkém počtu zákazníků 
• Část technického vybavení 
• Reuse již naimplementovaných komponent 
• Vnímání firemních benefitů zaměstnanci 
• Snaha o získání výzkumných projektů 
• Slabé plánování školení a kariérního rozvoje 
zaměstnanců 
• Prezentace firmy v rámci celého koncernu 
• Prezentace na pracovním trhu 
• Projektové výpadky již nelze v utilizaci příliš 
dohánět 
• Nezkušenost ve vytváření lokálního businessu 
• Chybějící experti, je třeba udělat krok od seniorů 
k expertům 
• Chybějící techničtí odborníci, analytici a vedoucí 
projektů 
• Prostor ke zlepšení v oblasti přehledu o všech 


























• Vysoké bariéry vstupu pro externí firmy 
• Rozvoj obchodních aktivit 
• Konkurenceschopná hodinová sazba 
• Pokusit se o vybudování lokálního obchodu 
• Plánované snižování daní pro fyzické osoby 
• Mnoho nových absolventů výpočetní techniky 
• Menší cenová citlivost zákazníka při výborném know-
how, či referencích 
• Rozvoj nové pobočky v regionech s menší penetrací IT 
trhu (Olomouc, Zlín) 
• Hledání dalších nefinančních benefitů (málo 
nákladných, hodně přínosných) 
 
T 
• Nedostatek IT specialistů 
• Příchod nových IT hráčů na brněnský pracovní trh 
• Konkurenceschopná hodinová sazba 
• Omezení na zahraničních pracovních trzích 
• Zrušení daňové úlevy pro stravenky 
• Vývoj kurzu CZK/EUR 
• Regiony s podobným know-how portfoliem 
• Regiony s nižší hodinovou sazbou 
• Fluktuace vyšší než je v IT oboru obvyklé 
 
Tab. 3: SWOT analýza firmy SITEC 
 
Z analýzy vyplývají jednoznačné závěry a cíle – firma je z velké části závislá na 
svém lidském potenciálu, tedy na znalostech a schopnostech svých vlastních 
zaměstnanců. Kromě toho jejím jediným zdrojem financování je v současnosti přísun 
projektů směrem od mateřské firmy, které firma pronajímá za definovanou hodinovou 
sazbu práci svých zaměstnanců. Hlavním cílem je tedy udržet si stávající zaměstnance a 
zároveň zkvalitnit jejich know-how, čímž firma zvýší svou konkurenceschopnost. 
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3.4 Návrhy řešení 
Cílem uplatnění marketingu je snaha o maximalizaci užitku a hodnoty 
poskytovaných služeb k maximální spokojenosti zákazníků. Prostřednictvím jejich 
spokojenosti by se firma měla snažit dosáhnout dominantního postavení na lokálním 
trhu. Hlavní činností firmy je v současnosti prodej hodin svých zaměstnanců na 
projektech, které jsou zadávány směrem od mateřské firmy. Klíčově důležité je tedy pro 
další rozvoj firmy udržet si tento zdroj financování. Pro každé „P“ rozšířeného 
marketingového mixu jsou v návaznosti na provedenou analýzu uvedeny strategické 
cíle, které povedou k zajištění tohoto finančního pilíře. 
3.4.1 Produkt 
Produktem, který firma v současnosti prodává je pracovní hodina. Vzhledem k 
nastíněným možnostem jsou strategické cíle pro produkt následující:  
a) Maximalizovat množství znalostí vložených do jedné pracovní hodiny, 
b) Maximalizovat produktivitu práce, 
c) V dlouhodobém horizontu navýšit celkový počet vyprodukovaných 
pracovních hodin. 
Maximalizací vložených znalostí se zvýší kvalita produktu, což firmě zajistí 
lepší pozici v rámci koncernu. Produktivita práce je definovaná jako poměr počtu 
produktivních hodin (fakturovaných zákazníkovi) a celkového počtu hodin. Tento 
poměr musí být již dnes alespoň 80%. Navýšením celkového počtu hodin se zvýší váha 
SITEC CZ v koncernu, čímž firma dosáhne významnější pozice. Potom nebude akutně 
hrozit např. nebezpečí přesunu práce do třetích zemí. 
3.4.2 Cena 
Hlavním cílem pro cenu, tj. hodinovou sazbu, je maximalizace poměru 
výkon/cena. Předpokládáme, že se Brno v budoucnu s vysokou pravděpodobností stane 
lukrativnější a také dražší lokací, avšak pokud bude tato skutečnost vyvážena kvalitním 
produktem, pak se zmírní cenovou citlivost zákazníků.  
Rozšířeným cílem je možnost nabídnout zákazníkům flexibilní cenový model. 
Zde se jedná o užší spolupráci v rámci koncernu při práci na projektech a především ve 
fázi získání projektu. V této fázi je každý nový zákazník cenově extrémně citlivý a 
obecně nedůvěřivý, proto je cílem mít možnost nabídnout nižší cenu za hodinovou 
sazbu s tím, že po určité době se úroveň spolupráce vyhodnotí a cena se navýší na 
68 
obvyklou úroveň. Tímto firma snadněji dosáhne i jednoho ze svých strategických cílů 
produktu – tj. strategického navýšení celkového počtu vykazovaných hodin. 
3.4.3 Místo 
3.4.3.1 Pracovní prostředí 
Příjemné pracovní prostředí je jedním z důležitých atributů spokojenosti 
zaměstnanců. Firma by proto měla věnovat přiměřenou pozornost zlepšování tohoto 
prostředí. Z tohoto pohledu by bylo přínosné například zpříjemnit prostředí například 
výstavou fotografií či jiných výtvorů zaměstnanců, zaměřené na nějaké téma, které bude 
všem zaměstnancům společné. Pomůže to především k vytvoření osobnějšího vztahu 
zaměstnanců s prostředím, ve kterém každý den stráví ne nepodstatnou část dne. 
Dalším benefitem, který pomůže zpříjemnění pracovního prostředí ve firmě, jsou 
i nápoje zdarma. Je však třeba věnovat pozornost tomu, aby zaměstnanci vnímali tuto 
výhodu jako opravdový benefit, protože v ostatních firmách tato „služba“ nemusí být 
zcela běžnou záležitostí. 
Významným zlepšením pracovního prostředí jsou i firemní snídaně, které firma 
pořádá pro svoje zaměstnance v určitých časových intervalech. Jde o vhodnou 
příležitost, jak navodit a prohlubovat bezbariérovou komunikaci a vztah důvěry jak 
mezi zaměstnanci a vedením firmy, tak i mezi zaměstnanci navzájem. Podobného účelu 
je možné dosáhnout i pořádáním pravidelných team-building akcí, které jsou však 
finančně a organizačně náročnější a proto i méně časté (například 2x do roka, 
prázdninová a vánoční akce). 
Méně častým benefitem je podpora sportovních aktivit na pracovišti. Mezi její 
hlavní výhody patří opět vytvoření a udržování pozitivního a uvolněného pracovního 
ducha v týmu. 
3.4.3.2 Dislokace firemních poboček 
Umístění poboček firmy ve dvou největších městech ČR má svoje výhody. V 
případě Prahy (kde je v současnosti pouze obchodní oddělení) je to především úzký 
kontakt s potenciálními zákazníky, kteří jsou soustředěni v hlavním městě. Velmi 
výhodné je i umístění centrály v Jihomoravské metropoli Brně. Toto město se v 
posledních letech stává druhým technologickým centrem, je zde zároveň i dostatek 
univerzit (VUT, Masarykova univerzita, MZLU). Kromě toho je toto město dobrou 
volbou i pro blízkost druhého korporátního centra – Vídně. Avšak vzhledem k tomu, že 
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roste poptávka po kvalifikovaných pracovních silách jak v Praze, tak i na území 
Jihomoravského kraje, rostou i mzdové náklady v obou centrech. Firma by se tedy měla 
zamyslet i nad možností rozšířit svoje aktivity i do dalších regionů. V následující 
tabulce jsou pro srovnání zachyceny průměrné hrubé měsíční mzdy v jednotlivých 
regionech podle hlavních tříd KZAM (zde je jen třída 2000): 
Vývoj mezd 
v regionech 2002 2003 2004 2005 2006 
Hl. m. Praha 29 460  32 505  32 476  35 123  38 005 
Středočeský kraj 23 818  24 839  25 714  27 397  28 503 
Jihočeský kraj 20 470  22 393  22 367  24 177  25 342 
Plzeňský kraj 22 767  24 056  24 803  26 446  28 176 
Karlovarský kraj 22 941  26 636  25 890  25 642  29 310 
Ústecký kraj 19 758  21 525  23 139  25 712  28 167 
Liberecký kraj 22 089  22 169  24 194  25 216  26 935 
Královéhradecký kraj 20 824  22 394  23 411  24 956  25 912 
Pardubický kraj 21 307  22 324  23 887  25 616  27 232 
Vysočina 24 294  22 580  25 727  24 315  25 934 
Jihomoravský kraj 21 832  23 655  25 524  27 305  28 623 
Olomoucký kraj 20 693  22 635  23 631  24 901  26 362 
Zlínský kraj 20 210  22 844  24 029  26 295  25 878 
Moravskoslezský kraj 21 637  23 787  24 537  25 720  27 073 
Tab. 4: Vývoj mezd v regionech 
Zdroj: Český statistický úřad. Data za rok 2007 ještě nejsou dostupná. 
 
 
Obr. 12: Srovnání mzdové hladiny ve vybraných regionech 
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Z předchozích hodnot se jeví jako velmi zajímavá oblast Moravskoslezského 
kraje, kde jsou podle zjištěných hodnot průměrné mzdové náklady. Zároveň je tento 
region zajímavý i z toho důvodu, že v Ostravě je dislokována Ostravská univerzita, 
která na fakultě Informatiky a komunikačních technologií vychovává absolventy oborů, 
které jsou pro firmu důležité. 
3.4.4 Propagace 
V oblasti propagace lze vidět velký prostor na zlepšení. Firma si potřebuje ke 
svému dalšímu rozvoji vybudovat pozici zaměstnavatele, pro kterého pracovat je 
prestižní záležitost. Je nutné, abychom byli vidět a slyšet. 
3.4.4.1 Spolupráce s vysokými školami 
Jedním z možných způsobů vlastní prezentace je navázání spolupráce s VŠ 
technických směrů, v našem případě pak především s univerzitami, které jsou zaměřeny 
na IT a ICT. Jednou z možností spolupráce je zadávání diplomových či semestrálních 
prací z oboru, doplnění teoretických přednášek praktickými ukázkami techniky apod. 
3.4.4.2 Dny otevřených dveří 
Jednou z účinných možností prezentace firmy je organizování dne otevřených 
dveří, kdy potenciální zájemci o práci ve firmě se přijdou podívat přímo na pracoviště, 
kde mají možnost promluvit přímo se zaměstnanci firmy. Tato forma prezentace je 
náročná na organizaci takovéto akce ze strany zaměstnavatele. Návštěvníkům je nutné 
zajistit zajímavý program, který by měl zahrnovat kvalitní prezentaci firmy, možnost 
získání ucelených informací o zaměstnavateli (letáky, představení vybraných produktů 
apod.), u vytipovaných návštěvníků (potenciálních uchazečů) i možnost zodpovězení 
otázek například rozhovorem s jejich možným budoucím nadřízeným. Firmě pak dává 
tato akce kromě možnosti vlastní prezentace i další možnost přímo pracovat s 
vytipovanými uchazeči o zaměstnání. 
3.4.4.3 Propagace ve spolupráci se specializovanou PR agenturou 
Další možností vlastní propagace je uzavření kontraktu s nějakou PR agenturou, 
která by připravila pro naši firmu propagační a reklamní kampaň, zohledňující naše 
specifika a speciální požadavky. Tento přístup má svoje výhody i nevýhody. Výhodou 
je především jak předpokládaná profesionální kvalita připravené prezentace, tak i 
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zkušenosti specializované firmy s podobnými akcemi. Nevýhodou jsou pak 
předpokládané vyšší náklady na tento způsob propagace. 
3.4.5 Proces 
Z hlediska procesních záležitostí lze nadále doporučit používání PROCONu jako 
nástroje na management projektů na všech úrovních řízení. Dále je nutno dodržovat 
standardy kvality a zvyšovat je podle CMMI modelu ze současné úrovně 3 až na úroveň 
5. K tomu by mělo i zlepšení jedné slabé stránky a to re-use již naimplementovaných 
komponent. To souvisí i s exaktnějším plánováním lidí, kteří budou re-use více 
prosazovat, pokud budou dlouhodoběji zůstávat na podobných projektech. 
Dále je potřeba zlepšit proces objednávek, zejména IT požadavků. U drahých 
věcí je pochopitelné, že schválení nákupu drahého zařízení je potřeba řádně schválit. 
Nicméně tento proces se používá i na schvalování nákupu kabelů za pár korun a pro 
projekty to znamená značné problémy. Tento stav je tedy potřeba změnit. 
3.4.6 Plánování 
Vzhledem k výše uvedeným skutečnostem o produktu a marketingových 
faktorech nehraje marketingové plánování v současnosti stěžejní roli. Cílem pro toto 
plánování je tedy zejména nábor nových a kvalitních zaměstnanců. Plánování takové 
kampaně má samozřejmě svoje specifika. Toto plánování nabývá velké důležitosti, 
protože lidský zdroj je pro firmu klíčový.  
V tomto směru bude nutné plánovat nábor lidských zdrojů hlavně z pohledu 
demografického vývoje, a to v celé Evropské unii. S ohledem na stárnutí populace v 
České republice a v Evropské unii obecně bude nutné plánovat masivnější využití 
kvalifikované pracovní síly s pomocí zelených karet apod.  
Takové riziko není přijatelné, a proto se přistoupilo k radikální změně. Tou je 
reimplementace PROCONu pomocí nových, moderních a standardizovaných 
technologií, které umožní nezávislost aplikace na konkrétním operačním systému. V 
současné době probíhá vývoj nové verze PROCONu. Při provádění změn se do aplikace 
zabudují některá rozšíření a zlepšení, která však souvisí více s uživatelovým komfortem 
než s vlastní funkcionalitou. Jde o mírně změněné verze přehledů nebo nové verze 
generovaných grafů. 
Výnosy firmy jsou v EUR a náklady v EUR. Vzhledem k neustálému a 
nedávnému prudkému posílení CZK vůči EUR o 15% za 3 měsíce je nutné provést 
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rozsáhlé šetření, aby bylo možné dodržet plánovaný rozpočet. Vzhledem k 
pesimistickému výhledu (CZK má dále posilovat) je toto největší hrozba, neboť bude 
ohrožovat konkurenceschopnost firmy. 
3.4.7 Lidé 
Z předchozí analýzy jednoznačně vyplývá, že lidé jsou klíčovým faktorem 
úspěchu firmy, proto jim a jejich dalšímu rozvoji musí být věnována odpovídající 
pozornost. Firma si je tohoto faktu vědoma a proto již v tomto okamžiku používá 
propracovaného systému vzdělávání a motivace svých zaměstnanců.  
• Kariérní plány zaměstnanců 
Jedním z cílů je zavedení kariérních plánů zaměstnanců. Jako podklady pro 
jednotlivé úkoly plánu kariérního rozvoje budou sloužit výstupy z check-up 
pohovorů, které jsou s každým zaměstnancem pravidelně konány ve spolupráci 
s jeho přímým nadřízeným. Z těchto pohovorů vyplynou konkrétní úkoly, které 
pak budou nadřízeným zaměstnancem vloženy do celofiremního systému 
sledování úkolů. Tento systém bud postaven na bázi běžně používaného 
programu Microsoft Project. Výhodou použití tohoto systému je možnost 
průběžného plánování a sledování průběhu plnění úkolů na časové ose. 
• Jazykové vzdělávání 
Firma by měla zaměřit svou pozornost kromě jiného na zdokonaleních 
jazykových schopnosti svých zaměstnanců. Ačkoliv jsou v rámci firmou 
poskytovaných benefitů i jazykové kurzy, ne všichni zaměstnanci jich využívají. 
Kromě toho je možné vidět ve všeobecné úrovni jazykové vybavenosti 
zaměstnanců velké rezervy. Proto bychom doporučili vypracovat individuální 
programy jazykového vzdělávaní, které je třeba podpořit. Vhodným motivačním 
prostředkem je například spojení prokazatelného zvýšení kvalifikace 
zaměstnance v této oblasti (například složení zkoušky z jazyka) s finančním 
ohodnocením. 
• Zřízení přímé odpovědnosti vedoucích za své podřízené  
Práce s lidmi je každodenní činností každého manažera. Pro firmu je na druhé 
straně důležité, aby nepřicházela o kvalitní zaměstnance, kteří jsou nositeli 
klíčových know-how. Z toho důvodu je třeba zainteresovat vedoucí pracovníky 
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na výsledcích práce jejich podřízených. Toho lze dosáhnout zavedením jejich 
přímé zodpovědnosti za svěřené podřízené pracovníky, za kvalitu jejich práce, 
včetně jejich povinnosti sehnat náhradu za podřízeného, který se rozhodne 
odejít. 
3.4.8 Předpoklady systémového integrátora  
Systémová integrace je činnost, při které dodavatel nabízí svému zákazníkovi 
komplexní řešení informačních či komunikačních systémů s využitím jedinečné 
kombinace řady profesionálních služeb, mezi které patří např. řízení projektu, ověření 
kvality nebo expertní činnost v oblasti technických a programových prostředků i 
komunikačních technologií. Cílem systémového integrátora je tedy vybrat z nabídky 
řady dodavatelů technické a programové prostředky i služby, které jsou vzájemně 
kompatibilní a schopné plnohodnotné spolupráce, a které přitom zajišťují maximálně 
efektivní využití vložených nákladů. U velkých komplexních projektů přebírá 
systémový integrátor - dodavatel plnou finanční odpovědnost i odpovědnost za rizika, 
která vyplývají z realizace celého projektu, od fáze návrhu až po dokončení 
implementace, a to i v případě, že dílčí části projektu mohou být zajišťovány jinými 
dodavateli (subdodavateli). 
K tomu, aby se naše firma mohla vyprofilovat jako systémový integrátor, musí 
se zaměřit zejména na svoje personální zdroje. Jde především o systematické rozdělení 
personálních a dalších zdrojů do těchto oblastí: 
Analytici 
Jejich úkolem je především analýza prostředí a potřeb zákazníka, zmapování 
fungování jeho podnikových procesů a návrh řešení, které bude splňovat jeho 
požadavky. Cílem tedy musí být vytipování vhodných pracovníků na tyto pozice, kteří 
mají dostatečně hluboké znalosti a zkušenosti z více oborů a dokážou je navzájem 
integrovat a dál neustále rozvíjet jejich znalosti a schopnosti. 
Technici 
Úkolem techniků je vlastní realizace aplikací a programového vybavení, 
respektive technické propojení dodávky hardware či software v souladu s technickými 
prostředky zákazníka. Celkem 85% zaměstnanců firmy patří v současné době do této 
kategorie. Firma si neustále musí udržovat dostatek těchto lidí, případně si vytvořit i 
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jistou rezervu, což je nelehký úkol vzhledem k nepříliš pružnému stylu řízení ze strany 
mateřské firmy. 
Projektové vedení 
Projektové vedení je další velmi důležitou složkou systémové integrace. Každý 
systémový integrátor musí využít nejen své technické znalosti a zkušenosti v oboru 
vývoje aplikací, ale rovněž veškeré své zkušenosti související s řízením projektu. Právě 
tyto zkušenosti v řízení projektů, které je velmi obtížné kvantifikovat, mají rozhodující 
význam zejména u rozsáhlých projektů. Vzhledem k tomu, že ačkoliv má firma 
propracovaný systém řízení projektů a znalosti a zkušenosti v této oblasti, přesto jí 
chybí dostatek zkušených pracovníků s kvalifikací vedoucího projektu. Tito lidi je nutné 
nejprve vytipovat a poté dále školit a vzdělávat. Kromě toho je nezbytné, aby tito lidé 
mohli získávat zkušenosti s vedením projektů, což je však problematické vzhledem 
k nízké ochotě mateřské firmy předávat řízení projektů do regionů. 
Systémová podpora 
Žádný systémový integrátor se neobejde bez systémové podpory. Vzhledem 
k tomu, že firma má v současnosti pouze omezené zdroje v této oblasti, je nezbytné, aby 
si buďto vytvořila vlastní oddělení systémové podpory anebo nadále využívala 
outsourcingu systémové podpory. V takovém případě by však bylo nutné uzavírat pro 
každý obchodní případ zvláštní smlouvu o dodávce systémové podpory. 
Obchodní oddělení 
Vybudování vlastního obchodního oddělení je dalším krokem, který musí 
předcházet snahám o rozšíření do oblasti systémové integrace. Dobře fungující 
obchodní oddělení je důležitým a nepostradatelným článkem řetězu poskytování služeb 
systémového integrátora. Firma se musí zaměřit na vybudování kvalitního týmu se 
zkušenostmi v oblasti svého podnikání – tedy v našem případě v oblasti telekomunikací. 
Presales 
Vytvoření oddělení podpory prodeje je dalším klíčovým krokem. Jejich úkolem 
je především návrhy řešení v oblasti, na kterou se firma zaměřuje – tedy v oblasti 
telekomunikací, kontaktních center a telefonních ústředen, dále podpora obchodního 
týmu při řešení obchodních záležitostí, komunikace se zákazníkem s cílem zjistit jeho 
potřeby a navrhnout řešení. Důležitou schopností lidí z tohoto týmu je také schopnost 
prezentace a vedení technických školení a konzultací pro zákazníka, dále komunikace 
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s dodavateli, spolupráce na přípravě projektů včetně architektury a designu řešení 
v kooperaci s analytiky a projektovým vedením. Ze všech těchto rolí vyplývá 
mimořádná důležitost kvalitního presales týmu. 
Poprodejní činnost 
V rámci poprodejní činnosti by měl systémový integrátor sledovat, jak jsou jeho 
stávající zákazníci spokojeni, průběžně vyhodnocovat kvalitu poskytovaných služeb a 
fungovat jako zpětná vazba celého systému, která je nezbytná pro rozvoj dlouhodobých 
vztahů se zákazníky i neustálému zlepšování služeb do budoucnosti. Zde je třeba 




4 Vyhodnocení podnikatelského záměru 
4.1 Posouzení konkurenceschopnosti 
K tomu, aby firma mohla být konkurenceschopná na trhu systémových 
integrátorů, musí splňovat několik základních předpokladů: 
 
• Dostupnost technického a technologického vybavení, 
• lidé (pracovní síla), 
• dostupné a kvalitní know-how v oblasti managementu a projektového řízení, 
• dobré jméno (značka) firmy, 
• reference. 
 
Z provedené analýzy však vyplývá, že firma v současnosti nedisponuje hned 
několika základními předpoklady z uvedeného výčtu. 
Společnost se v minulém období potýkala s odlivem kvalifikovaných pracovních 
sil a s tím i nezbytného know-how. Tento kritický moment se firmě podařilo 
v nedávném období překonat a fluktuaci stabilizovat v přijatelných mezích. Nicméně se 
firma až do současnosti potýká zejména s nedostatkem kvalifikovaných pracovníků na 
pozice architektů a vedoucích projektů. Výchova či získání nových lidí s touto vysokou 
kvalifikací však vyžaduje delší čas. 
Firma má sice velmi propracovaný systém vedení a řízení projektů, který je 
zavedený, prověřený a zákazníky velmi dobře vnímaný, nicméně je zde problém se 
získáváním projektů směrem od mateřské firmy, zejména pak se získáváním 
kompetencí a příležitostí k vedení projektů. To má za následek velmi malou šanci 
potenciálně vytipovaných pracovníků na získání kvalifikace a především nezbytných 
zkušeností na pozicích architektů a vedoucích projektů. 
Jako další problém je možné vidět neexistenci „dobrého jména“ společnosti, což 
je způsobeno velmi krátkou dobou působení firmy SITEC jak na lokálním, tak i na 
evropském trhu. Je třeba si uvědomit, že firma vznikla teprve před rokem vyčleněním 
divize enterprise communications z koncernu GlobSol Corporation. Navíc v současnosti 
probíhají jednání o vstupu strategického partnera do firmy, což může vést i ke změně 
jména společnosti a proto nemá v současnosti velký význam investovat do rozsáhlé 
propagace firemní značky. 
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Firmě sice chybí reference v oblasti systémové integrace, což je samozřejmé, 
protože teprve uvažuje o možnosti do tohoto segmentu teprve vstoupit. Nicméně firma 
má jako stávající součást GlobSol Corporation prokazatelné a kvalitní reference ve 
vývoji, prodeji a poskytování služeb v oblasti telekomunikačních systémů, na kterých 
může stavět. 
Závěr 
Při posouzení konkurenceschopnosti firmy jsme došli k závěru, že firma 
v současnosti nemá dobré předpoklady k úspěšnému vstupu na trh systémových 
integrátorů. Chybí zde několik základních a klíčových předpokladů, kterými jsou 
zejména dostatek kvalifikovaných pracovních sil především v oblastech analýzy a 
projektového vedení a také absence všeobecně známého a uznávaného jména firmy.  
Protože na trhu systémové integrace panuje tvrdá konkurence, není možné v současné 
době doporučit firmě na tento trh vstupovat. 
4.2 Vyhodnocení efektivnosti investičního záměru 
S ohledem na výsledky analýzy firmy a jejího okolí a také vzhledem 
k výslednému rozhodnutí o nerealizaci tohoto podnikatelského záměru, nebude firma 
realizovat ani žádné investice. Z tohoto důvodu nebudeme provádět ani hodnocení 
efektivnosti. 
4.3 Zhodnocení navrhovaných opatření 
Na předchozích stranách jsem provedl identifikaci nutných předpokladů a návrh 
možností strategického rozvoje firmy směrem k systémové integraci. Na tomto místě je 
na čase zhodnotit jaké jsou nezbytné předpoklady pro realizaci návrhů, na jaké kritické 
faktory se musíme připravit a jaký očekáváme celkový přínos. 
4.3.1 Nezbytné předpoklady 
K úspěšné realizaci tohoto záměru je třeba splnit především následující 
předpoklady: 
• Ekonomické: Bez finančního zajištění není možný žádný business. Proto je 
nezbytné, aby k realizaci navrhovaných opatření byl zajištěn dostatek finančních 
zdrojů. Vzhledem k tomu, že v současnosti jsou veškeré finanční zdroje firmy 
závislé na úspěšném prodeji odpracovaných hodin vlastních zaměstnanců směrem 
k mateřské firmě, resp. dalším interním zákazníkům, kteří se většinou rekrutují 
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z jiných částí koncernu, je třeba vyvíjet aktivity k udržení tohoto zdroje prostředků 
alespoň na stávající úrovni. 
• Personální: Vzhledem k tomu, že jedním z klíčových faktorů úspěchu pro firmu 
jsou její zaměstnanci, je nezbytně nutné udržovat si dostatek kvalifikovaných 
pracovních sil a pečovat o jejich další rozvoj. Kromě toho je k prosazení změn 
třeba kreativního přístupu managementu, který musí tvořit stmelující a motivační 
prvek vzhledem k podřízeným zaměstnancům a zároveň fungovat jako iniciátor, 
inovátor a prosazovatel změn směrem k okolí. Z výše provedené analýzy vyplývá, 
že firma má nedostatek kvalifikovaných pracovních sil na pozice analytiků a 
vedoucích projektů. Nezbytným předpokladem pro realizaci záměru rozšíření 
podnikatelských aktivit do oblasti systémové integrace je proto nábor nových 
pracovníků a vytipování a následná příprava stávajících zaměstnanců na tyto 
pozice. 
• Technické a technologické: Mezi předpoklady tohoto druhu je možné zahrnout 
zajištění hardware a software pro realizaci jednotlivých konkrétních cílů, dále 
dostatek vhodných prostor, zabezpečení komunikačních kanálů, případně další 
technické vybavení.  
 
Protože se jedná o komplexní a vzájemně provázaný systém návrhů, není dost 
dobře možné pojímat je odděleně. Pořadí důležitosti těchto předpokladů zde není 
významným faktorem. 
4.3.2 Kritické faktory a rizika 
Analýza rizika spočívá v určení rizikových faktorů projektu, stanovení jejich 
významnosti na základě možných dopadů na společnost a návrh opatření, vedoucích ke 
snížení rizika. Ke stanovení faktorů rizika mohou pomoci zkušenosti z obdobných 
projektů. Vždy je však třeba věnovat identifikaci rizikových faktorů zvláštní pozornost. 
Vzhledem k různorodosti rizik se případ od případu liší i opatření na jejich zmírnění. 
Mezi preventivní opatření strategické povahy vedoucí ke snížení rizika patří: 
• snižování rizika důkladnou studií příčin jeho vzniku a jejich odstraněním, 
• diverzifikace rizika a jeho rozložením na větší plochu, takže účinek krizového 
jevu se zmenší, 
• dělení rizika při realizaci větších projektů mezi partnerské účastníky projektu, 
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• transfer rizika na jiné subjekty – například na dodavatele či odběratele nebo na 
specializované subjekty, kterými jsou například pojišťovny, 
• preventivní snížení důsledků rizika například tvorbou mimořádných rezerv. 
 
4.3.2.1 Výčet některých reálných rizik a kritických faktorů a možnosti 
jejich eliminace 
Za hlavní kritické faktory úspěchu, které by mohly ohrozit záměr lze považovat:  
Personální riziko. Jak již bylo v textu několikrát zmíněno, existence firmy a její 
další rozvoj jsou existenčně závislé na zejména odborném potenciálu zaměstnanců. 
Pokud i přes veškerá navrhnutá opatření dojde ke zvýšené fluktuaci zaměstnanců a tím i 
odlivu know-how, bude to existenční problém. Je potřeba si zaměstnance hýčkat, ale 
zároveň také pečlivě kontrolovat jejich pracovní výkon. Tento kritický faktor se týká 
především technických a vedoucích zaměstnanců. Kromě toho zde existuje riziko 
v podobě nedostatku kvalifikovaných pracovníků na pozice analytiků a vedoucích 
projektů. Těmto rizikům je možné částečně čelit zavedením propracovaného systému 
kvalifikačního a kariérního rozvoje zaměstnanců, kvalitním systémem benefitů a dalších 
motivačních nástrojů. 
Demografický vývoj. Při nepříznivé demografické situaci nebude možné 
obsazovat nová pracovní místa, což by mohlo vést ke ztrátě konkurenceschopnosti. 
Tomuto riziku se z pohledu firmy nedá příliš předcházet. Jde o celostátní problematiku, 
která musí být řešena na celospolečenské úrovni. 
Možná absence inovačního potenciálu. I přesto, že firma uspěje při vnitřní 
implementaci závěrů této analýzy, je nutné nezapomenout na základní paradigma 
podnikatelského úspěchu, jímž je neustále inovovat. Produktem je pracovní hodina, jež 
se sama osobě inovovat nedá (bude pořád mít jen 60 minut). Inovaci zde spočívá v 
aspektech této pracovní hodiny, míře produktu, jež je do této jedné hodiny vepsán, 
flexibilitě nabídnutého cenového modelu (hodinové sazby). Cílem je udržení a zvýšení 
konkurenceschopnosti v rámci koncernu, v popsaném specifickém pseudo-
konkurenčním prostředí.  
Nebezpečí zániku direktivním rozhodnutím.  V rámci direktivního stylu řízení 
v koncernu je možné, že firma by mohla být zrušena direktivním rozhodnutím z vyšších 
míst. Takové rozhodnutí nelze bohužel nijak aktivně ovlivnit (viz opět direktivní 
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charakter organizační struktury). Jedinou možností je aktivní prezentace firmy a 
zvyšování významu firmy v rámci koncernu.  
Vnímání firemního image. Tento kritický faktor má dvojí aspekt – interní a 
externí. Jednak jde o vnímání image firmy jako perspektivního zaměstnavatele pro 
stávající zaměstnance, ale i směrem navenek pro potenciální nové zaměstnance. To 
souvisí s předchozím bodem a s opatřeními navrženými v personální oblasti. Dále se 
jedná o percepci firmy jako stabilního obchodního partnera a zdroje efektivních řešení v 
rámci koncernu. Je kritické těchto percepcí dosáhnout, udržet a rozvíjet je.  
Kromě toho má pro systémového integrátora image a prestiž klíčový význam. 
Vzhledem k tomu, že si firma teprve buduje své jméno nejen v rámci České republiky, 
ale i celosvětově, jde taktéž o významný kritický faktor. Jeho řešení je dlouhodobým 
úkolem, který v sobě zahrnuje nutnost získání dobrého jména značky. Vzhledem 
k tomu, že na úrovni koncernu probíhají snahy o získání strategického partnera 
(detailněji viz následující bod), není v tomto okamžiku jasné, jakým způsobem co 
nejefektivněji provádět propagaci vlastní značky. 
Změna vlastníka. V současnosti je známo, že probíhají jednání o možnostech 
navázání spolupráce s novým strategickým partnerem na úrovni mateřské firmy. 
Konečná forma spolupráce je však předmětem jednání a z naší pozice ji není možné 
ovlivnit. Tento bod je opět významným kritickým faktorem, protože s příchodem 
nového vlastníka pravděpodobně dojde k určitým změnám ve všech částech firemní 
struktury. 
Nepříznivé externí ekonomické vlivy. Opět kritický faktor, který nelze 
ovlivnit. Patří k nim zmíněné měnové riziko, tj. posilování CZK vůči EUR a tím 
zdražení lokality Brno, dále negativní vývoje na pracovním trhu. K obraně proti 
měnovému riziku lze použít měnové instrumenty (forwardové, swapové operace) a proti 
situaci na trhu práce nastíněnou aktivní politiku zaměstnanosti. Dále se ve světě 
zejména rozšiřují obavy z probíhající recese ekonomiky USA, kdy hrozí reálné 
nebezpečí jejího rozšíření do Evropy. V tomto případě by velmi pravděpodobně nastal 
útlum IT aktivit koncernu a tím by potenciálně došlo i ke snížení počtu projektů. 
Nepříznivý vývoj v rámci mateřské firmy. Toto riziko je velmi aktuální, 
protože v současnosti dochází k určité redukci počtu pracovních míst u našeho 
zadavatele práce, kterým je GlobSol Enterprise. Ačkoliv jde téměř výhradně o omezení 
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v regionech, které mají výrazně vyšší náklady na pracovní sílu, může se tento 
nepříznivý vývoj odrazit i v dostupnosti zakázek pro firmu SITEC.  
Nepředvídaná událost. Existuje (velmi nízké) riziko nepředvídané události s 
fatálními následky pro podnikatelské prostředí firmy. Za tato rizika považujeme 
zejména vítězství extremních politických stran v ČR a následné omezení obchodní 
výměny s Rakouskem a Německem, uzavření pracovního trhu těchto zemí pro Čechy, 
pád meteoritu na centrální počítač koncernu v Mnichově a zničení veškerých záznamů o 
dobré spolupráci firmy v rámci koncernu. 
4.3.3 Očekávaný přínos 
Očekávaným přínosem navrhovaných opatření je především vytvoření podmínek 
pro budoucí rozšíření podnikatelských aktivit firmy do oblasti systémové integrace. Jde 
o následující oblasti: 
4.3.3.1 Stabilizace lidských zdrojů firmy  
Protože lidské zdroje jsou pro firmu a její další rozvoj klíčové, je třeba zaměřit se na 
strategický rozvoj především v této oblasti. Mezi navrhovanými opatřeními jsou: 
• Příprava a zavedení kariérních plánů zaměstnanců. Přínosem tohoto opatření 
je zejména vytvoření přehledu o dostupných know-how, kterými firma disponuje 
mezi zaměstnanci a zároveň toto opatření umožní lepší strategické plánování 
rozvoje pracovních sil. Jednotlivým vedoucím pracovníkům tak umožní sladění 
představ a přání podřízených zaměstnanců s plány firmy a těmto zaměstnancům 
pak větší vliv na rozvoj svojí kariéry. Zároveň tento krok může přispět k vytvoření 
větší důvery ve vztahu mezi zaměstnancem a zaměstnavatelem. 
• Jazykové vzdělávání. Jednoznačným přínosem jazykového vzdělávání je zvýšení 
kvality pracovní síly, která je nabízena pro uplatnění na jednotlivých projektech. 
To přispěje ke zvýšení celkové konkurenceschopnosti firmy jak v rámci 
vnitropodnikové soutěže o jednotlivé projekty, tak i na lokálním trhu. Mimoto 
vysoká jazyková vybavenost a stoupající nároky na komunikační schopnosti 
v cizím jazyce dnes patří k základním požadavkům na kvalitní pracovní sílu 
v oblasti IT/ICT. 
• Zřízení přímé odpovědnosti vedoucích za své podřízené. Toto opatření může 
přinést stabilizaci a ve svém důsledku i snížení fluktuace zaměstnanců. Jeho cílem 
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je více zainteresovat vedoucí pracovníky na pracovních výkonech svých 
podřízených. Nicméně na druhé straně nelze možnosti tohoto opatření příliš 
přeceňovat. Je nezbytné ciltlivě vybalancovat míru odpovědnosti jednotlivých 
vedoucích s mírou jejich reálných pravomocí. 
4.3.3.2 Strategické navýšení celkového počtu pracovních hodin směrem 
k zadavatelům 
Navýšením celkového počtu hodin se zvýší váha SITEC CZ v rámci koncernu, 
čímž firma dosáhne významnější pozice. To zároveň pomůže snížit nebezpečí přesunu 
práce do zemí s nižší cenou pracovní síly. 
4.3.3.3  Zlepšení konkurenceschopnosti firmy vzhledem k ostatním 
regionům 
V současné době firma pociťuje rostoucí konkurenční tlak při získávání projektů 
ze strany ostatních regionů (jde zejména o Rumunsko, Indii a Turecko). Navrhovaná 
opatření tedy mohou pomoci firmě zvýšit svou konkurenceschopnost. 
4.3.3.4 Maximalizace poměru výkon/cena 
Předpokládáme, že se Brno v budoucnu s vysokou pravděpodobností stane 
lukrativnější a také dražší lokací, avšak pokud bude tato skutečnost vyvážena kvalitním 
produktem, pak se zmírní cenová citlivost zákazníků. 
4.3.3.5 Snížení rizika růstu mzdových nákladů zřízením pobočky 
v regionech s levnější pracovní silou 
Přínosem návrhu zmiňovaném v kapitole 3.4.3 Místo, která pojednává také o 
možnosti zřízení pobočky v lokalitách s nižší cenou pracovní síly je snížení rizika růstu 
mzdových nákladů pro firmu, která je v současnosti dislokována jen v brněnském 
regionu v důsledku příchodu velkých zahraničních investorů. Není to však dlouhodobé 
řešení a pokud ho firma bude chtít využít, bude nezbytné provést kalkulaci nákladů 
tohoto kroku a porovnat je s finančním přínosem, který tento krok firmě přinese. 
4.3.3.6 Zvýšení povědomosti o značce firmy 
Navrhované kroky (viz kapitola 3.4.4 Propagace) mohou pomoci zvýšit 
povědomost o firemní značce a zároveň jejího pozitivního vnímání, které je velmi 
důležité hned z několika pohledů. Prvním z nich je kvalitní renomé firmy jako 
kvalitního zaměstnavatele a to jak ze strany stávajících vlastních zaměstnanců, tak i ze 
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strany potenciálních nových uchazečů o práci. Druhým momentem je pak vnímání 
firemní značky zákazníky a obchodními partnery. Tato oblast má pro systémového 
integrátora klíčový význam. 
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5 Závěr 
Cílem této práce bylo posouzení předpokladů pro realizaci podnikatelského 
plánu firmy SITEC na rozšíření podnikatelských aktivit do oblasti systémové integrace. 
Nejedná se tedy o klasický podnikatelský plán, který bývá zpracováván před 
založením nové společnosti pro účely majitele, potenciálního investora či pro účely 
získání bankovního úvěru. Jde zejména o zhodnocení předpokladů pro rozšíření 
stávajících podnikatelských aktivit a posouzení realizaceschopnosti tohoto záměru. 
Práce se tedy soustředí zejména na důkladnou analýzu společnosti SITEC v kontextu 
jak vnitřního, tak i vnějšího podnikatelského prostředí. Dalším neméně významným 
úkolem této práce je odhalit silné a slabé stránky společnosti, posoudit připravované 
rozhodnutí společnosti a jejich důsledky a případně upozornit na reálné hrozby tohoto 
rozhodnutí. 
První část práce je věnována teoretickým poznatkům, které se vztahují k řešené 
problematice. 
V druhé části se práce soustředí na analýzu současného stavu společnosti. Je zde 
popsána historie vzniku společnosti, představení předmětu podnikání firmy, dále její 
organizační struktura formou organogramů jak samotné firmy SITEC CZ, tak i 
organizační struktura mateřské společnosti. V této kapitole je také popsáno poslání 
firmy, objasněn předmět podnikání a stručně představeny produkty a služby, které 
společnost nabízí. 
Další část této diplomové práce se již zabývá analýzou okolí firmy. V obecném 
okolí byl identifikován jako nejrizikovější ekonomický faktor, který souvisí se snižující 
se nezaměstnaností v brněnském regionu, která se projevuje především při hledání 
nových pracovníků. V posledních letech je na trhu práce nedostatek IT specialistů, které 
firma potřebuje ke svému dalšímu rozvoji. Kromě toho v minulém období docházelo 
k příchodu významných zahraničních investorů v oblasti IT a telekomunikací (například 
IBM, Honeywell, Logica a další), které způsobilo zvýšení poptávky po kvalifikovaných 
zaměstnancích. Tento růst poptávky pak vyvíjí tlak na růst mezd v této oblasti. 
Vzhledem k tomu, že se firma v posledním období vyrovnávala s následky zvýšené 
fluktuace a v současné době si potřebuje udržet a zároveň zkvalitnit svou 
zaměstnaneckou základnu, je pro ni personální politika jedním z klíčových faktorů, 
který bude rozhodovat o jejím dalším rozvoji. 
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Po zpracování a vyhodnocení SWOT analýzy lze označit za silné stránky 
společnosti geografickou pozici firmy vzhledem k mateřské firmě, která sídlí ve Vídni, 
dále pak existence kvalitního systému benefitů, které velkou měrou přispívají 
k motivaci stávajících zaměstnanců. Součástí tohoto systému benefitů jsou i možnosti 
sebevzdělávání zaměstnanců například v oblasti cizích jazyků, jejichž znalost je pro 
práci na mezinárodních projektech nepostradatelná, ale i podpora odborného vzdělávání 
včetně oblasti soft skills. Firma má kromě toho i zavedený systém práce s lidskými 
zdroji, jehož součástí je i získávání zpětné vazby od zaměstnanců, který dále přispívá 
k jejich motivaci k vyšším pracovním výkonům. Za další silnou stránku firmy lze 
označit zavedený systém řízení kvality, který přispívá k celkové kvalitě odváděné práce. 
Ke slabým stránkám společnosti pak patří existenční závislost na nevelkém 
počtu zákazníků, které v drtivé míře tvoří interní zákazníci koncernu. Slabou stránkou je 
i absence jak vysoce kvalifikovaných expertů na klíčové technologie, tak i nedostatek 
analytiků a vedoucích projektů, kteří by měli dostatečné znalosti a zkušenosti k vedení a 
řízení samostatných projektů. Za slabou stránku lze považovat i prezentaci firmy jak 
v rámci celého koncernu, tak zvláště prezentace firmy na lokálním trhu jak směrem 
k náboru nových pracovních sil, tak směrem k získávání zákazníků je zatím nepříliš 
uspokojivá. 
Jako příležitosti pro firmu byly určeny: konkurenceschopná hodinová sazba 
vzhledem k dražším regionům v Rakousku a Německu. Je ji však třeba podpořit 
nabídkou kvalitního know-how, dále je zde příležitost možnosti vybudování lokálního 
obchodu, která zde před vyčleněním divize enterprise communications z koncernu 
neexistovala. Jako další příležitostí k dalšímu rozvoji lze vidět možnosti získání nových 
absolventů oborů výpočetní a komunikační techniky v našem regionu a také možnost 
případného zřízení a rozvoje nové pobočky v regionech s menší penetrací IT trhu jako 
je například Olomouc či Zlín. 
Za vnější hrozby byly definovány: nedostatek kvalifikovaných IT/ICT 
specialistů, příchod nových silných hráčů na brněnský pracovní trh, nepříznivý vývoj 
kurzu CZK vzhledem k Euru, silná konkurence ostatních regionů s podobným know-
how portfoliem a nižší hodinovou sazbou a v neposlední řadě i nutnost poradit si s vyšší 
fluktuací, než je v IT oboru obvyklé. 
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V další části práce jsou prostřednictvím uplatnění marketingu podány návrhy na 
kroky k maximalizaci užitku a hodnoty poskytovaných služeb, vedoucích ke 
spokojenosti zákazníků. Prostřednictvím jejich spokojenosti by se firma měla snažit 
dosáhnout dominantního postavení na lokálním trhu. Hlavní činností firmy je 
v současnosti prodej hodin svých zaměstnanců na projektech, které jsou zadávány 
směrem od mateřské firmy. Klíčově důležité je tedy pro další rozvoj firmy udržet si 
tento zdroj financování. Pro každé „P“ rozšířeného marketingového mixu jsou 
v návaznosti na provedenou analýzu uvedeny strategické cíle, které povedou k zajištění 
tohoto finančního pilíře. Tato část pak končí určením nezbytných předpokladů, na které 
se musí firma SITEC zaměřit, aby mohla začít nabízet služby systémové integrace. 
Z uvedeného vyplývá, že na čem je však třeba zapracovat je vybudování chybějících 
oddělení, které jsou nezbytné pro kontakt se zákazníky. Jde zejména o oddělení podpory 
prodeje (presales), jehož stěžejním úkolem je především zajištění technické a 
konzultační podpory prodejnímu oddělení při realizaci jednotlivých obchodních 
případů, dále obchodní oddělení, které bude mít na starosti realizaci jednotlivých 
obchodních případů. Kromě toho je pro danou oblast klíčovým faktorem dostatek 
kvalifikovaných lidských zdrojů. 
Poslední část práce se zabývá zhodnocením realizovatelnosti plánu firmy SITEC 
nabízet služby v oblasti systémové integrace. Jeho součástí je i zhodnocení 
konkurenceschopnosti firmy jako možného systémového integrátora. Toto hodnocení 
ukázalo, že firma v současné době není připravena na realizaci tohoto kroku. Chybí zde 
několik základních a klíčových předpokladů, kterými jsou zejména dostatek 
kvalifikovaných pracovních sil především v oblastech analýzy a projektového vedení a 
také absence všeobecně známého a uznávaného jména firmy.  Protože na trhu 
systémové integrace panuje tvrdá konkurence, není možné v současné době doporučit 
firmě na tento trh vstupovat. 
Závěr práce se věnuje identifikaci nezbytných předpokladů a analýze rizik, které 
jsou spojeny s případnou realizací projektu. 
Jako hlavní rizika byly identifikovány následující faktory: 
Personální riziko - existence firmy a její další rozvoj jsou existenčně závislé na 
odborném potenciálu zaměstnanců. Pokud i přes veškerá navrhnutá opatření dojde ke 
zvýšené fluktuaci zaměstnanců a tím i odlivu know-how, bude to existenční problém. Je 
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potřeba si zaměstnance hýčkat, ale zároveň také pečlivě kontrolovat jejich pracovní 
výkon. Tento kritický faktor se týká především technických a vedoucích zaměstnanců. 
Kromě toho zde existuje riziko v podobě nedostatku kvalifikovaných pracovníků na 
pozice analytiků a vedoucích projektů. Těmto rizikům je možné částečně čelit 
zavedením propracovaného systému kvalifikačního a kariérního rozvoje zaměstnanců, 
kvalitním systémem benefitů a dalších motivačních nástrojů. 
Vnímání firemního image - Tento kritický faktor má dvojí aspekt – interní a 
externí. Jednak jde o vnímání image firmy jako perspektivního zaměstnavatele pro 
stávající zaměstnance, ale i směrem navenek pro potenciální nové zaměstnance. To 
souvisí s předchozím bodem a s opatřeními navrženými v personální oblasti. Dále se 
jedná o percepci firmy jako stabilního obchodního partnera a zdroje efektivních řešení v 
rámci koncernu. Je kritické těchto percepcí dosáhnout, udržet a rozvíjet je.  
Kromě toho má pro systémového integrátora image a prestiž klíčový význam. 
Vzhledem k tomu, že si firma teprve buduje své jméno nejen v rámci České republiky, 
ale i celosvětově, jde taktéž o významný kritický faktor. Jeho řešení je dlouhodobým 
úkolem, který v sobě zahrnuje nutnost získání dobrého jména značky. Vzhledem 
k tomu, že na úrovni koncernu probíhají snahy o získání strategického partnera 
(detailněji viz následující bod), není v tomto okamžiku jasné, jakým způsobem co 
nejefektivněji provádět propagaci vlastní značky. 
Změna vlastníka. V současnosti probíhají jednání o možnostech navázání 
spolupráce s novým strategickým partnerem na úrovni mateřské firmy. Konečná forma 
spolupráce je však předmětem jednání a z naší pozice ji není možné ovlivnit. Tento bod 
je opět významným kritickým faktorem, protože s příchodem nového vlastníka 
pravděpodobně dojde k určitým změnám ve všech částech firemní struktury. 
Možná absence inovačního potenciálu – I když firma uspěje při vnitřní 
implementaci závěrů této analýzy, je nutné nezapomenout na základní paradigma 
podnikatelského úspěchu, jímž je neustále inovovat. Produktem je pracovní hodina, jež 
se sama osobě inovovat nedá (bude pořád mít jen 60 minut). Inovace spočívá v 
aspektech této pracovní hodiny, míře produktu, jež je do této jedné hodiny vepsán, 
flexibilitě nabídnutého cenového modelu (hodinové sazby). Cílem je udržení a zvýšení 
konkurenceschopnosti v rámci koncernu, v popsaném specifickém pseudo-
konkurenčním prostředí.  
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Nepříznivé externí ekonomické vlivy. Opět kritický faktor, který nelze 
ovlivnit. Patří k nim zmíněné měnové riziko, tj. posilování CZK vůči EUR a tím 
zdražení lokality Brno, dále negativní vývoje na pracovním trhu. K obraně proti 
měnovému riziku lze použít měnové instrumenty (forwardové, swapové operace) a proti 
situaci na trhu práce nastíněnou aktivní politiku zaměstnanosti. Dále se ve světě 
zejména rozšiřují obavy z probíhající recese ekonomiky USA, kdy hrozí reálné 
nebezpečí jejího rozšíření do Evropy. V tomto případě by velmi pravděpodobně nastal 
útlum IT aktivit koncernu a tím by potenciálně došlo i ke snížení počtu projektů. 
Nepříznivý vývoj v rámci mateřské firmy. Toto riziko je velmi aktuální, 
protože v současnosti dochází k určité redukci počtu pracovních míst u našeho 
zadavatele práce, kterým je GlobSol Enterprise. Ačkoliv jde téměř výhradně o omezení 
v regionech, které mají výrazně vyšší náklady na pracovní sílu, může se tento 
nepříznivý vývoj odrazit i v dostupnosti zakázek pro firmu SITEC CZ.  
 
Závěrem lze zkonstatovat, že podnikatelský záměr firmy na rozšíření aktivit do 
oblasti systémové integrace není možné v současné době doporučit. Důvodem je 
především to, že firma v současnosti není zcela připravena na realizaci tohoto kroku. 
Chybí zde několik základních a klíčových předpokladů, kterými jsou zejména dostatek 
kvalifikovaných a zkušených pracovních sil v oblastech analýzy a projektového vedení 
a také absence všeobecně známého a uznávaného jména firmy. Kromě toho ještě nejsou 
na tento krok zcela připravena i další nezbytná oddělení, kterými jsou oddělení 
systémové podpory, obchodní oddělení, presales a oddělení poprodejní činnosti. Protože 
na trhu systémové integrace panuje tvrdá konkurence, není možné v současné době 
doporučit firmě na tento trh vstupovat. Firma by se měla do budoucího období zaměřit 
na konsolidaci svých lidských zdrojů a jejich další rozvoj. Kromě toho je třeba 
k realizaci tohoto záměru vybudovat kvalitní a dobře fungující obchodní oddělení a 
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8 Seznam příloh 
Příloha A) Tabulka hodnocení rizik 
 




Personální riziko 5 3 15 
Demografický vývoj 1 2 2 
Možná absence inovačního potenciálu 3 2 6 
Nebezpečí zániku direktivním rozhodnutím 4 2 8 
Vnímání firemního image 5 3 15 
Změna vlastníka 5 2 10 
Nepříznivé externí ekonomické vlivy 4 2 8 
Nepříznivý vývoj v rámci mateřské firmy 2 2 4 




Stupnice závažnosti: 5 = kritické/zásadní,  4 = významné, 3 = středně významné, 2 = málo významné, 1 = nevýznamné 
Stupnice pravděpodobnosti: 3 = vysoká pravděpodobnost, 2 = střední pravděpodobnost, 1 = nízká pravděpodobnost 
 
